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Projektowanie stron WWW to dynamicznie rozwijajaca sie dziedzina, ktérej poswiecono
juz setki ksigzek. Niestety, wiekszoS¢ z nich skupia sie wytacznie na przedstawieniu
technologicznych aspektow ich tworzenia, omawiajac jezyk HTML, konkretne aplikacje
graficzne i multimedialne, czy tez programowanie na potrzeby WWW.

~Podstawy projektowania stron internetowych” to zupetnie inna ksigzka, przeznaczona
dla tych, ktérzy uswiadamiajg sobie, ze dobra strona WWW to przede wszystkim dobry,
wtasciwie poprowadzony projekt, a kwestie technologiczne maja znaczenie
drugorzedne. To ksiazka dla menedzerdw, szeféw i cztonkdw zespotow projektowych,
0s6b odpowiedzialnych za marketing internetowy, wreszcie dla wszystkich, ktérzy chca
poznac sprawdzone metody tworzenia dobrych, spetniajacych postawione przed nimi
zadania, witryn WWW. U podstaw kazdej witryny internetowej, ktéra odniosta sukces,
lezy dobry projekt, a ostateczna, oceniajaca go instancja, sa uzytkownicy witryny.
Dowiedz sie, co zrobié, by byli usatysfakcjonowani.

Projekt jest mostem miedzy pomystem, a jego realizacja. Jesli chcesz stworzy¢
atrakcyjng i popularng strone WWW, nie wystarcza najlepsi programisci i graficy.
Musisz jeszcze wiedzie¢:

 Jak sprawi¢, by uzytkownicy obejrzeli witryne i chcieli na nia wracaé?
* Co zrobi¢, by witryna generowata zyski, a nie koszty?

* (o przekaza¢ w formie grafiki, a gdzie lepszy jest tekst?

o Jak sktoni¢ uzytkownikéw do interakcji i jak te interakcje wykorzystac?
 Jakie szanse otwiera przed Tobg e-business?
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Rozdziat 19.

Ustugi b2b
(Mozliwosci i wyzwania)

Chociaz projektowanie rozwigzan od poczatku z mysla o uzytkowniku przynosi korzysci
kazdej witrynie internetowej, uwazamy, ze zasada ,,uzytkownik przede wszystkim”
najlepiej sprawdza sie, gdy mamy do czynienia z witryng zorientowana na srodowisko
biznesu. Aby dotrze¢ do os6b reprezentujacych to srodowisko, witryna od poczatku
do konca musi by¢ projektowana i tworzona zgodnie z oczekiwaniami jej potencjal-
nych uzytkownikow.

W ciagu ostatnich kilku lat obserwowalismy liczne proby wykorzystania witryn w sposob
umozliwiajacy dotarcie do przedstawicieli tego $wiata. Bez wzgledu na to, czy celem
jest utworzenie globalnego systemu zaopatrywania i dostarczania, czy tez po prostu
sprzedaz produktu lub ustugi, nalezy bra¢ pod uwage kompleksowos¢ i indywidualny
charakter okreslonej branzy.

Witryna b2b nie odniesie jednak sukcesu ani tez nie nawigze owocnych kontaktéw
handlowych z przedsigbiorstwami, dopoki jej tworcy nie zrozumiejg pewnych pod-
stawowych zasad. A sa to:

4 wewngetrzne potwierdzenia i mechanizmy dokonywania ptatnosci; poziomy
uprawnien,

4 jezyk specyficzny dla branzy, uwzgledniajacy akronimy,

4 rdéznice pomigdzy wskaznikami a uwarunkowaniami walutowymi
w poszczegdlnych krajach,

4 wewngtrzne zasady regulujace sposob prowadzenia biznesu i zwyczaje handlowe.

Poniewaz wiele przedsigbiorstw bardzo niechg¢tnie decyduje si¢ na zmiang swojego spo-
sobu prowadzenia interesow, udziat docelowych uzytkownikow w procesie tworzenia
witryny b2b jest czyms wrecz kluczowym, poniewaz pozwala na najtrafniejsze i naj-
wygodniejsze przeniesienie mechanizméw dokonywania transakcji do Internetu. Jednym
z najlepszych sposobdw uzyskania klienteli jest zidentyfikowanie i potozenie nacisku
na przewage ustug witryny nad analogicznymi ustugami gdzie indziej — dzigki temu
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osoby podejmujace decyzje w przedsigbiorstwach mogacych by¢ potencjalnymi klientami
serwisu beda miaty pod reka argumenty, za pomoca ktdrych tatwiej przekonaja swych
zwierzchnikow do wykorzystania sieciowego modelu biznesu.

W kolejnych podrozdziatach przedstawilismy kilka podstawowych zasad, ktore wedtug
naszego rozeznania odnosza si¢ do wszystkich rodzajow biznesu bez wzgledu na to, czy
sprzedaje sig¢ stal, urzadzenia biurowe, czy tez dostarcza ustug medycznych.

Dowiedz si¢, w jaki sposob
klienci witryny robig interesy

Kazdy doradca biznesowy, ktéremu zdarzylo si¢ spedzi¢ tydzien na poznawaniu nowej
galezi przemyshu, moze potwierdzié, ze sposob w jaki prowadzone sa w niej interesy
jest unikatowy i czasem niezrozumiaty dla oséb z zewnatrz.

Przyktadowo, w sektorze ustug finansowych otwieranie nowych rachunkéw napedza ko-
niunkture, stad tez zarzadzanie nimi jest przez firme traktowane priorytetowo w stosunku
do kont juz istniejacych. Doradcy maja tylko jedna szansg, by wywrze¢ pozytywne pierw-
sze wrazenie na nowym kliencie. Sa gotowi zrobi¢ wszystko, aby upewni¢ go, ze nowe
konto zostanie otworzone bez problemdw. Niestety, napotykaja na wiele przeszkdd.

Potencjalnymi barierami sg tu:
4 stabo przeszkolony personel biurowy,
4 stabe zaangazowanie bankow oferujacych operacje depozytowe,

4 byli doradcy finansowi nowych klientow, ktorzy ,,przez przypadek” zapomnieli
o transferze srodkow,

4 nadmiernie skomplikowane warunki.

Ponadto zbyt duza liczba bledéw moze spowodowac zakonczenie wspolpracy z nowym
klientem, jeszcze zanim si¢ ona rozpocznie.

Klienci tego typu cenia witryn¢ jedynie wowczas, gdy dostarcza rozwiazan istnieja-
cych problemoéw. Reszta przedstawia niewielkg wartos¢. Warto tu zastanowic¢ si¢ nad
kilkoma problemami.

4 Chociaz kontakty sa inicjowane zazwyczaj przez osoby na stanowisku
kierowniczym i wykwalifikowanych maklerow, wigkszos¢ papierkowej roboty
wykonywana jest przez stazystow i niedoswiadczony personel. W rezultacie
profesjonalisci zajmujacy si¢ uslugami finansowymi chetniej korzystaja ze
stron, ktdre potrafitby obshuzy¢ praktykant odbywajacy drugi tydzien praktyk
Iub osoba czasowo zastgpujaca maklera. A to oznacza uproszczony interfejs
z duza liczba mechanizmow utatwiajacych poprawianie popetnionych biedow.

4 Kiedy inwestor wybiera nowa osobe zarzadzajaca jego pieniedzmi, uprzedni
doradcy finansowi czasem op6zniaja transfer srodkow, gdyz nie lezy w ich
interesie szybkie przestanie pienigdzy, jak i pomoc nowemu doradcy



Rozdziat 19. ¢ Ustugi b2b 287

)

w pokazaniu, ze jest kompetentny. Dlatego tez doradcy potrzebuja upowaznienia,
pozwalajacego im na natychmiastowe przesledzenie transferu srodkow. Jesli
podenerwowany klient dzwoni, moga skorzysta¢ ze strony internetowej,
sprawdzi¢ status transferu i zgodnie z prawda obciazy¢ wing za opdznienia
poprzedniego doradce. Wszystko w czasie, kiedy klient czeka przy telefonie.

4 Komisja nadzorujaca dziatalnos¢ gietdy papierdw wartos§ciowych w Stanach
Zjednoczonych wymaga, aby wszyscy inwestorzy wypelniali co roku
odpowiednie formularze. Jeden z naszych klientow zaprojektowat wigc witryne,
na ktdrej przedsiebiorstwa mogty przechowywaé dane dotyczace swoich
klientéw i bez trudu uzyskiwac do nich dostep podczas wykonywania rutynowej,
papierkowej roboty. Na wigkszosci rynkéw maklerzy byli zadowoleni
z oferowanego interfejsu. Wyjatkiem byt rynek srodkowozachodni. Interfejs
witryny pozwalat na podanie tylko jednego adresu. Dlaczego mialo to znaczenie?
W stanach o chtodnym klimacie zamozni klienci mieli rowniez zatozony
potoficjalny adres w stanach o cieptym klimacie. Maklerzy byli przyzwyczajeni
do uzywania dwdch adreséw i mechanizm umozliwiajacy im przetaczanie si¢
pomigdzy oboma bytby bardzo pomocny. Inaczej méwiac, z powodu niewielkiej
roznicy w prowadzeniu interesoOw uzyteczna ushuga stata si¢ bezwartosciowa
dla duzej liczby zamierzonych klientow docelowych.

Zasada mowiaca o poznaniu branzy ma zastosowanie wszedzie. Cala sztuka polega na
tym, by znaé¢ odpowiedzi na kilka waznych pytan, dotyczacych sposobu prowadzenia
interesOw poza siecia.

4 Kim sa gracze? Jakie sa priorytety i potencjalne trudnosci napotykane
przez klientow?

4 Jaki jest podziat pracy w przedsigbiorstwie potencjalnego klienta?

4 Jakie sa bariery i regulacje prawne?

Kolejnym krokiem jest okreslenie niedociagnig¢ w biezacym procesie. Jakie istniejace
juz potrzeby mozna zaspokoié, tworzac witryng? Stwierdzilismy, ze najskuteczniejsza
metoda okreslania, co sktonitoby przedsigbiorstwa do rozwazenia zmian aktualnych
procesOw 1 nawiazania wspdtpracy z witryna jest przeprowadzenie badan grup doce-
lowych, w ktorych biora udziat wtasnie potencjalni klienci.

Podczas prowadzenia badan z udziatem grup docelowych nalezy przyja¢ podejscie
typowe dla antropologa. Zat6z, ze analizujesz specyficzng grupe przedstawicieli danej
gatezi przemystu. W celu zaprojektowania optymalnej oferty w sieci nalezy dogteb-
nie zajgc sie ta kwestig i zrozumieé ich spos6b przeprowadzenia intereséw, ich
troski i pragnienia. Nalezy powiedzie¢ im, ze chcesz wiedzie¢ wszystko, co jest dla
nich istotne. Jesli nie rozumiesz, dlaczego pojawia sie jaki$ problem lub nie poj-
mujesz ich jezyka, popros o wyjasnienie. Nie zachowuj sie, jakby$ wiedziat o czym
mys$lg, kiedy tego nie wiesz.

Na koniec popro$ o zaprojektowanie idealnej z ich punktu widzenia aplikacji sie-
ciowej, ktéra mogtaby zastgpi¢ aktualnie wykorzystywane rozwigzania. Upewnij
sie, Zze rozumiesz, na czym polegajg rdznice i podobieristwa, a przekonasz sie, ze
z sympatig przyjma Twoje zainteresowanie.
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Pamietaj, ze zasady dziatania
przedsiebiorstw okreslono
z konkretnych powodow

Jedna z zaskakujacych rzeczy, ktora odkrylismy, wspotpracujac z autorami witryn b2b,
jest liczba przedsiebiorstw tworzacych takie serwisy i nierozumiejacych (lub tez nie-
bioracych pod uwagg) réznych pozioméw uprawnien, stosowanych przez duze i §rednie
przedsigbiorstwa w zakresie handlu, bankowosci a nawet dostgpu do informacji. Warto
tu zwrdci¢ uwage na nastepujace zagadnienia.

¢ W wiekszos¢ przedsigbiorstw niektorzy pracownicy majg mozliwosé
dokonywania zakupdw do okreslonej sumy, zakupy dokonywane przez
innych musza by¢ natomiast przez kogos potwierdzane. Projektanci witryn
odnoszacych sukcesy rozumieja i wprowadzaja mechanizmy pozwalajace
na taka autoryzacj¢. Jesli procedury jednego z potencjalnych klientow
wymagaja, aby ,,Pawet w 106.” autoryzowal wszystkie zamowienia powyzej
1000 PLN, przedsigbiorstwo to nawet nie wezmie pod uwage oferty witryny,
jesli istniejace na niej mechanizmy nie beda pozwalaly na powielenie tego
schematu.

¢ W wigkszosci przedsigbiorstw nie kazdy pracownik ma dostgp do wszystkich
informacji. Witryna musi pozwoli¢ na odzwierciedlenie stosowanej przez
potencjalnego klienta polityki — ,,tylko to, co wiedzie¢ trzeba”. W przypadku
przedsigbiorstwa sredniej wielkosci warto upewnic sig, ze witryna pozwala na
przyktad na takie zdefiniowanie praw dostgpu, by pracownicy niskiego szczebla
mogli korzysta¢ z funkcji ptacenia rachunkoéw, ale tylko wybrane osoby mogty
podejrze¢ ogolny raport o obrotach z tego tytutu i zalegltosciach. Jezeli witryna
tego nie umozliwia (i to juz w jej pierwszej, poczatkowej wersji) rownie dobrze
mozna zaczaé tworzyc¢ ja jeszcze raz od podstaw.

4 Niektore przedsigbiorstwa maja regulacje okreslajace, ile mozna wydac na
transport, kurierow itd. Jezeli nie mozna ustali¢ takich limitéw na witrynie
(lub korzystanie z niej bedzie zwiazane z koniecznos$cia ich zwigkszenia),
przedsiebiorstwo rowniez nie bedzie zainteresowane korzystaniem z jej ustug.

Te zasady — wlasne systemy rachunkdow i zestawien bilansowych obecne w wigkszo$ci
przedsigbiorstw — istnieja nie bez powodu. Nie mozna zaktadaé, ze witryna lub ofe-
rowane ustugi sa tak rewolucyjne, iz przedsigbiorstwa zrezygnuja z dotychczasowego
sposobu postepowania. Nie zrobig tego.

Podsumowujac, wytyczne dla biznesowych witryn internetowych rdznia si¢ znacznie
od wytycznych dla serwisow projektowanych z mysla o klientach indywidualnych. Two-
rzac serwis dla konsumentdw, staramy si¢ dostarczy¢ uzytkownikom docelowym tak
wiele opcji, jak tylko to mozliwe. Jesli jednak witryna ukierunkowana jest na biznes,
celem jest ograniczenie opcji do tych, ktore uzna za wlasciwe kierownictwo przedsig-
biorstw. I tyle.
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Lista klientow
zapewnia wiarygodnos¢

Zapewne znasz powiedzenie, ktére mowi, ze jestes tak dobry jak firma, ktdra reprezentu-
jesz. Wszyscy wiemy, co to oznacza. Gdybysmy na przyktad reprezentowali jakie$ przed-
sigbiorstwo i byli zainteresowani uslugami oferowanymi rdwniez przez projektowana wi-
tryne, ale po odwiedzeniu jej nie znalezlibySmy zadnych informacji o jej klientach lub
zadnego z nich nie znali, z jakiego powodu mielibysmy ryzykowac i nawiazywaé z nia
wspolprace? Skad mamy wiedzieé, ze ustugi oferowane rzeczywiscie odpowiadajg ich
opisowi? Ze witryna nie jest firmowana przez przedsigbiorstwo, ktére zniknie w ciagu
roku, zanim skonczymy swdj projekt? Skad mamy dosta¢ referencje, czy tez gdzie mo-
zemy zobaczy¢ dziatajace przyktady oferowanych ustug, sprawdzajace si¢ w praktyce?

W przypadku ustug biznesowych osoby $wiadczace je sa przede wszystkim oceniane
przez pryzmat przedsigbiorstwa, ktore za nimi stoi. Najszybszym za$ sposobem spraw-
dzenia jest odwiedzenie jego witryny internetowej. Dlatego tez nalezy zadbacd, by na
witrynie mozna byto bez trudu znalez¢ informacje o:

4 klientach przedsigbiorstwa,
4 jego doswiadczeniu i historii,
4 artykutach o wezesniejszych zleceniach lub przyktadach zlecen,

4 obslugiwanych gateziach przemystu (wszyscy wiemy, ze przedstawiciele
kazdej branzy uwazaja siebie i swoje problemy za unikatowe).

Jak pisaliSmy, potencjalni klienci sprawdzaja wiarygodno$¢ firm, z ktérymi mogliby
nawiaza¢ wspotprace. Upewnij sig, ze ich wizyty — o ktorych zapewne nawet sig¢ nie
dowiesz — umocnig zaufanie do przedsigbiorstwa stojacego za witryna.

Jedna z najwazniejszych rzeczy, jakie mozna zrobié, probujac rozszerzy¢ grupe klientow
witryny lub wachlarz obshugiwanych przez nig branz, jest bezposrednie zwrdcenie si¢
do przedsigbiorstwa, z ktorym najchetniej chciatoby si¢ wspdtpracowac, z prosba o moz-
liwos¢ wiaczenia go do projektu. Jesli to konieczne, przedstaw korzysci, ktore przed-
sigbiorstwo to uzyskatoby dzigki udostepnieniu witrynie listow uwierzytelniajacych.
Wyjasnij, ze jesli pozwola na dokonanie opracowania, zaoferujesz im specjalne upu-
sty lub poinformujesz o tym albo umiescisz odnosnik do nich na stronie gléwnej. W ten
sposob skorzystasz z renomy, ktora si¢ ciesza.

Prowadzenie intereséw w sieci nie stanowi zadnej przeszkody do umacniania swej
wiarygodnos$ci poza nig. Zaproponuj pracownikom reprezentujacym interesujace Ci¢
przedsigbiorstwa przeprowadzenie rozméw podczas konferencji. Pokazujac ich prze-
lozonym, Ze starasz si¢ wspdtpracowac, mozesz wzmocni¢ swoja pozycje. Dzigki temu
réwniez i oni moga wykazaé dobra wole. Jest to wigc proces dwukierunkowy.



290 CzesS¢ V ¢ Powrot do widoku z oddali

Rysunek 19.1. IDEALAR

Zaréwno przez obraz AT entrypant

z wizytowek, ek (U LEASE Weddin, e Cha
Jak 1 eviaty o sponcom [ S0+ 2 i

pozytywnych opinii Aoy emachines

o sobie obie witryny ke
umiejetnie people iy P

wykorzystaly sile YO  poid -
wiarygodnosci @ PETSMART L ,, r@hl s [ ::ﬁ-'

L5
3' A
swoich klientow ot db arch.com 75 Fefep. =

st tarae ehs | ! ] ﬁ*ﬂ '

3 Home

1-. ﬂ Pageam Q&X * M sameday
| oo C“éﬂ |
& -w @-I 1 m@:tmm .\C‘%“{Dm "FQ%

My l'li'ﬂ,']-l.p

www.idealab.com

COMMONWEALTH ASSOCIATES

VENTURE CAPITAL & MERCHANT BANKING

VENTURE CAPITAL AND STRATEGIC DEVELOPMENT FOR EMERGING GROWTH COMPANIES.

Vision & Strategy

T tmanis "Comrnonwealth Associates has provided eB2E Commerce
with the capital and strategic guidance necessary to make
Creating Val, eB2B.com' cormpany a lsader in the development of electronic trading
ing Value L/ networks, Comonwealth originally raised $33 million through
| teri a Erlvate placemant and, subseguently, has provided us with
Inve: il MEA services, played a critical rale in helping land some tap
custamers like Verizon, Toys R Us, Eckerds and Spalding and
Team assisted inthe recruitrent of senior executives. We have
found a long-term strategic and financial ﬁanner in
Research Cammomwealth who has made gnod an their pramise to help
create a valuable orginazation”
PPM Login g
Comvest Venture

Partners
Contact Us
Home

Peter Fiorello Chairman
President and Founder
£B2E Commerce, Inc.

RECENT ANNOUNCEMENTS

CA Raises $3.3 Million for Intraware Mdeod USA Acquires Intelispan
(mslmo':' Itelispan Strengthens cleodlSA's Data and IP Services

Intrawiare Arnnounces Closing of Additional Venture Financing and Prodict ok,

i CA CEQ Michael Falk Discusses PIPEs in

CA Raises $7.5 MM for eB2B Commerce | Wall Street Reporter
(N”Dmis‘m] Read more on PIPEs: The Financing Atemative for Public

eB26 Commerce Repms%plemnof 47.5 Million of Companies

www.comw.com

Ludzie Igna do osob podobnych
do siebie. Upewnij si¢, ze wiedza,
iz jestes jednym z nich
Powszechnie wiadomo kto w danej branzy jest kim$ waznym, a kto nowicjuszem. Nowi-

cjusze czesto sa przepytywani przez potencjalnych klientéw: Kim jestescie? Co wiecie
o przemysle samochodowym? O inwestycjach bankowych? Przemysle drukarskim?
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Rysunek 19.2.

Kto jest w waszym zarzadzie? Czy osoby te wywodza si¢ z danej branzy, czy tez nie?
By¢ moze chca tylko szybko zarobi¢ pieniadze w Internecie i tak naprawde nie maja
zadnego pojecia o branzy hotelarskiej (lub ustugach zdrowotnych czy czymkolwiek
innym)? Tego typu pytania moga ciagnac si¢ w nieskonczonosc.

Dlatego tez, jesli tylko posiadamy jakie$ rekomendacje od innych przedsigbiorstw
z branzy, nalezy umiesci¢ je w widocznym miejscu dziatu O nas a nawet na stronie
gtownej. Dotyczy to réwniez wszystkich informacji o historii przedsigbiorstwa two-
rzacego witryng, jego doswiadczeniach w danej branzy oraz firmach, z ktérymi zda-
rzyto mu si¢ wspolpracowac. Potencjalni klienci chea wiedzied, na ile tworcy witryny
znaja ich branze, jezyk i potrzeby. Nie chcg podejmowac wspotpracy z firma szukaja-
ca okazji tatwego wzbogacenia si¢ i tworzaca produkt Iub ustuge, ktora nie spetni ich
oczekiwan. Jak pisalismy juz wczesniej, jesli nie posiadasz rekomendacji, pozycz je
od kogos. Stan sie cztonkiem spolecznosci danej branzy. Udzielaj si¢ na konferencjach,
w ktorych biorg udziat interesujace Ci¢ przedsigbiorstwa. Na witrynie zas wspomnij wiele
razy o tym, jak bardzo opracowane przez jej tworcoOw rozwiazania utatwiaja zycie.
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A co tu znajde dla siebie?
(Poszukaj sprzymierzencow,
zanim zaatakujesz rynek)

Jedna z najlepszych cech Internetu jest to, ze tworzy on mozliwos¢ wspdtpracy z wybra-
nymi przedsigbiorstwami z danej branzy. Dzigki temu i odpowiedniej strategii witryna
b2b moze nawiazywac potezne sojusze o duzych mozliwosciach — przekonujac innych
do celow witryny i przedsigbiorstwa. Naszym klientom zalecamy poczekanie z wej-
Sciem na rynek do chwili zidentyfikowania wszystkich potencjalnych sprzymierzencow,
czyli osdb, ktore mogtyby odnies¢ korzysci ze wspdtpracy z witryna.

Postuzmy si¢ przyktadem rynku ubezpieczen. Projektujac interfejs dla oséb odpowie-
dzialnych za wykonywanie prac w przedsigbiorstwach, w pierwszym odruchu mozna
bra¢ pod uwage tylko potrzeby koncowych uzytkownikdw, czyli pracownikow, ktorzy
beda korzystali z witryny przy udzielaniu rekompensat, zamawianiu zagubionych kart
i na przyktad (w przypadku ubezpieczen zdrowotnych) wyszukiwaniu nowych lekarzy.
Dlaczego jednak nie wzia¢ pod uwage rowniez interesow pracownikow wyzszego szcze-
bla? Swietnym przyktadem moga tu by¢ ksiegowi. Osoby te traca duzo czasu decydujac
0 wymianie utraconych lub niewaznych kart cztonkowskich, wypetniajac formularze
zmiany adresu, ustalajac warunki ubezpieczen i rozpatrujac wnioski o udzielenie rekom-
pensat. Jezeli witryna moze utatwi¢ im zycie, wykonujac czgs$¢ pracy za nich, osoby te
moga stac si¢ cennymi sprzymierzencami.

Pomysl o tym. Jezeli witryna upraszcza czyjas pracg lub tez zapewnia tanszy badz szybszy
dostep do informacji, jej klienci beda wobec niej bardzo lojalni. Ba, nawet zaczng pro-
mowac¢ ja wsérdd innych pracownikéw, podajac im jej adres i informujac o nowo do-
danych mozliwosciach. Jesli witryna jest wystarczajaco dobra, moze sktoni¢ klientéw
do przedktadania jej punktu widzenia i planéw nad plany konkurencji, ktéra zrealizo-
wata analogiczne funkcje w mniej porgczny sposdb. Czas to pienigdz. Jezeli za$ posia-
damy wiecej czasu, mozna zrealizowa¢ ciekawsze projekty, ktorych wykonanie w innych
okolicznosciach mogtoby by¢ niemozliwe.

W trakcie badan zauwazyliSmy, ze wielu pracownikow firmy ubezpieczeniowej (czyli
potencjalnych klientébw witryny), przeprowadzajac rutynowe transakcje, najpierw
zwracato si¢ do ksiggowych. Dlatego tez doradziliSmy naszemu klientowi, by uczynit
ksiggowych czgscia zespotu oraz poprosit ich o utworzenie mozliwej do wydrukowa-
nia strony z odpowiedziami na cze¢sto zadawane pytania, kierujacej uzytkownikéw do
odpowiednich dziatéw serwisu. Ksiggowi mogli wrecza¢ owe wydruki osobom, ktére
zwracaly si¢ do nich o pomoc przy rutynowych zadaniach. Dzigki temu witryna odjeta
im sporo pracy.

Uwazamy, ze znacznie lepiej i tatwiej mozna wykorzystac istniejace uktady i przyzwy-
czajenia, niz tworzy¢ je od nowa. Internet usiany jest pozostatosciami po nieudanych
przedsigwzigciach firm, ktore chcialy wszystko zmieni¢ i zrewolucjonizowaé sposob
korzystania z oferowanych ushug. Po co? Uwazamy, ze nalezy skupi¢ si¢ na obranych
celach i przekazywaé wirtualng pateczke w sztafecie kazdemu, kto moze pomoc je

osiagnac.
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Nie zapominaj, ze klienci majq klientow

Przy obecnym konkurencyjnym rynku przedsigbiorstwa odnoszace sukcesy muszg robié
wszystko aby usatysfakcjonowaé klientéw. StwierdziliSmy, ze witryny stosujace te sa-
ma filozofi¢ sa zazwyczaj dobrze odbierane, szczegdlnie na rynku przedsigbiorstw.

Z naszych badan wynika, ze osoby zorientowane na klientow, na przyktad agenci ubez-
pieczeniowi i stratedzy finansowi, preferuja witryny, ktore w jakis sposob polepszaja
ich wizerunek w oczach klientow. Czgsto nawet zamierzone korzysci uzywania witryny
b2b, takie jak na przyktad redukcja kosztow pracy biurowej, sa spychane na drugi plan
przez pozytki dotyczace bezposrednich relacji z konsumentami.

Projektujac witryng¢ majaca wyj$¢ naprzeciw zastosowaniom biznesowym, powinienes$
odpowiedzie¢ sobie na kilka pytan.

¢ W jaki sposéb witryna lub oferowany produkt moze przyczyni¢ si¢ do
zwigkszenia mozliwosci sprzedazy?

Jeden z naszych klientéw zaprojektowal witryne umozliwiajaca $ledzenie

optat i stanu kont niezaleznego funduszu emerytalnego. Umozliwit rowniez

niezaleznym maklerom umieszczanie informacji kontaktowych na witrynie.

Maklerzy obstugujacy konta przedsigbiorstw z pracownikami o srednich
wynagrodzeniach (na przyktad fabryk) uwazali, ze podawanie takich informacji
jest problematyczne, poniewaz moze znacznie zwiekszy¢ liczbg rutynowych
telefonow do ich biur.

Maklerom za$ obstugujacym konta przedsigbiorstw z pracownikami o wysokich
wynagrodzeniach (na przyktad firm prawniczych i projektowych) pomyst ten
niezwykle si¢ spodobat. Telefony do ich biur mogly by¢ jedynie jeszcze jedna
okazja do sprzedazy ustug dobrze sytuowanym klientom.

4 W jaki sposob witryna ulepsza relacje z klientami i konsumentami?

Innym naszym klientem byt potezny serwis finansowy, ktoremu wydawato
si¢, ze glownym atutem witryny byla aplikacja pozwalajaca na ulatwienie
ucigzliwego procesu wprowadzania danych. Okazato si¢ jednak, iz klienci
za najwigkszy atut witryny uznali wykonywanie przez nig schludnych

i profesjonalnie wygladajacych zestawien. Dzigki nim niezalezni maklerzy
o niezbyt wysokich przychodach mogli wyglada¢ w oczach klientow na
kompetentnych i obeznanych z nowoczesna technika.

Witryna projektowana z mysla o wspomaganiu pracy osob oferujacych ushugi
medyczne dawata lekarzom mozliwo$¢ opatrywania informacji o réoznych
chorobach pacjentow swoim nazwiskiem adresem i znakiem firmowym.
Mozliwosci drukowania tak dostosowanych materialow bezposrednio z witryny
oraz szybkiego tworzenia zabezpieczonych przed dostgpem niepowotanych
0s6b materiatow i informacji o pacjentach byly postrzegane jako najwigksze
atuty serwisu. Dlaczego? Poniewaz dzigki temu lekarze wygladali profesjonalnie.

¢ Czy witryna usprawnia jakiekolwiek czynnosci przeprowadzane przez klientow
jej klienta?
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Projektanci witryny oferujacej ustugi biznesowe zatozyli, ze dyplomowanych
ksiggowych moze przyciagna¢ do serwisu informacja, iz zostat on
zaprojektowany z mysla o redukcji kosztéw prowadzenia ksiggowosci.
Co ciekawe, ksiggowi sami nie chcieli korzysta¢ z tego dziatu witryny.
Zamiast tego woleli pokazywaé go swoim klientom. Dlaczego? Wiedzieli,
ze dzigki temu mogliby uprosci¢ sobie sposob przeprowadzania czynnosci
biurowych.

Poloz nacisk na branze i trzymaj sie
jej kluczowych elementow

W ciagu paru ostatnich lat widzielismy mndstwo przyktadéw przedsigbiorstw, ktore
prébowaly rozszerzyé swoja oferte, udostgpniajac przez Internet réznorodny asorty-
ment ushug i informacji. Wiele z nich uwazato, ze kluczem do sukcesu jest oferowanie
tak wielu zasobdw, jak tylko to mozliwe, bez wzgledu na to, czy sa one zwiazane z gtow-
nym nurtem danej branzy. Takie podejscie nie zdalo egzaminu.

Przeprowadzajac wywiady z przedstawicielami przedsiebiorstw kazdej wielkosci
— duzych i matych — stwierdziliSmy, ze absolutnie nikt nie szukat witryny bedacej
,,wszystkim w jednym”. Przedsigbiorstwa nie potrzebuja witryny udostgpniajacej wszyst-
kie wyobrazalne funkcje i informacje. Zamiast tego szukaja serwisow, ktore spetniatyby
najwazniejsze potrzeby i oferowatly wiarygodne rozwigzania ich problemow.

WidywaliSmy witryny projektowane z mysla o matym biznesie, ktore probowaly utrzy-
mac si¢ na rynku, oferujac po prostu wszystko, od pozyczek po znaczki pocztowe. Witry-
ny odnoszace sukcesy umacniaja jednak swoja wiarygodno$¢ w inny sposdb — ofe-
rujac ustugi majace ze sobg jakis zwiazek. Na przyktad niektore serwisy zajmujace si¢
promocja i rozprowadzaniem kart kredytowych probowaly sta¢ si¢ zrodtem informacji
ze $wiata biznesu. Tymczasem tak naprawde przedstawiciele matych firm byli o wiele
bardziej zainteresowani informacjami bezposrednio zwiazanymi z tymi przedsigbior-
stwami, a doktadniej, mechanizmami przeprowadzania transakcji. Prawdziwie warto-
$ciowy byl dla nich dzial z poradami, jak zabezpiecza¢ si¢ przed oszustwami i innymi
naduzyciami oraz jak przeprowadzaé transakcje za pomoca kart kredytowych w sieci.
Przedsigbiorstwa rozprowadzajace karty kredytowe byly w tej dziedzinie naturalnymi
ekspertami i porady te szybko staty si¢ najwazniejszym elementem ich witryn.

Zastanow si¢ nad tym,
do kogo kierujesz oferte

Czesto styszymy jak nasi klienci tworzacy witryny b2b mowia na przyktad, ze oferta
ich serwisu jest skierowana do koordynatoréow prac duzych firm. Przede wszystkim
pytamy ich w takiej sytuacji, czy wiedza ilu koordynatorow stale korzysta z sieci? Po
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drugie zas, po co maja oni korzysta¢ z ustug witryny, skoro posiadaja wtasnych tow-
cow okazji, ktorzy gromadza uzyteczne dla nich informacje?

Dlatego tez nalezy w tym miejscu odpowiedzie¢ sobie na nastepujace pytania.

4 Jakie przedsigbiorstwa (pod wzglgdem rozmiaru) beda korzystac z witryny
i jej ustug oraz dlaczego?

4 Jaki typ pracownikdw tych przedsigbiorstw ma uzywac witryny i dlaczego?

4 Jakie sa korzysci ptynace z korzystania z witryny w poréwnaniu z innymi
alternatywami w sieci i poza siecia?

4 Czy witryna pozwala oszczedzi¢ czas? Pieniadze?

4 Czy przedsigbiorstwa, przeprowadzajac zamowienia przez Internet, beda
miaty lepszy wglad w to, co si¢ dzieje z zamowieniami?

4 Czy uzyskaja catodobowy dostep przez siedem dni w tygodniu do informacji,
ktore do tej pory mogtly uzyskiwac tylko w godzinach pracy w dni robocze?

Czasem stwierdzamy, ze cho¢ nasz klient mysli tylko o duzych firmach, oferta zapre-
zentowana na jego witrynie znacznie bardziej pociaga mniejsze jednostki gospodarcze.
Niestety, dlatego, ze sa mniejsze maja roéwniez mniejszg sile przebicia. Dlatego tez
istnieja ushugi, do ktérych mniejsze firmy nie maja dostgpu, mimo iz ich wigksi part-
nerzy wykorzystuja je z powodzeniem.

Jeden z naszych klientow utworzyl serwis projektujacy animacje, ktére mogly by¢ wyko-
rzystywane na innych witrynach. Sadzil, ze duze firmy beda zainteresowane wykupieniem
takiej ushugi. Okazalo si¢ jednak, ze wigksze firmy przywiazuja tak duze znaczenie do
swojego wizerunku, ze nawet nie chcialy rozwazy¢ mozliwos$ci umieszczania na ta-
mach witryn animacji tworzonych w ten sposdb.

Mniejsze przedsigbiorstwa odczuwaly potrzebg posiadania animacji, ale nie miaty czasu
i srodkow na ich tworzenie. Zaawansowane animacje opracowane z mysla o duzych
firmach bardzo si¢ im podobaly, jednak przy planowanym koszcie pozostawaly poza
ich zasiggiem. Dzigki temu wczesne przeprowadzenie badan zaoszczedzito czas i pie-
nigdze naszego klienta.

Pamietaj o roznicy pomiedzy
uzytkownikami docelowymi
a osobami podejmujacymi decyzje

Czesto zaskakuje nas, jak wielu projektantéw nie zdaje sobie sprawy z koniecznosci
zaoferowania tworzonego produktu réoznym grupom osob. Czgsto stosuja podejscie
wszystkim po réwno, starajac si¢ zaprojektowaé witryng tak, by wszyscy pracownicy
docelowych przedsigbiorstw odnosili z jej uzywania réwne korzysci bez wzgledu na
ich pozycje w firmie.
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Pracowali$my dla wielu przedsigbiorstw projektujacych bardzo skomplikowane apli-
kacje z dziedziny IT dla biznesu. Projektanci aplikacji, zazwyczaj posiadajacy rozlegla
wiedze techniczna, czgsto zaktadali, ze korzysci plynace z uzywania projektowanych
przez nich ustug lub aplikacji s tak oczywiste, ze koordynatorzy prac zespotow i ad-
ministratorzy zarzadzajacy biurami obstugi firm IT bez trudu si¢ na nich poznaja.
Rzadko jednak rzeczywiscie tak si¢ dzieje.

Wdrozeniowcy — administratorzy biur obstugi, osoby zarzadzajace sieciami LAN oraz
pracownicy odpowiedzialni za bezpieczenstwo sieci — tatwo mogg poznaé warto$é
zaawansowanych technicznie aplikacji. Rozumieja, dlaczego mieliby korzysta¢ z danej
ushugi lub witryny, w jaki sposob mogliby jej uzywac, w jakich sytuacjach i przy jakich
czynnosciach. Niestety bardzo rzadko zdarza sig, Ze to wlasnie oni pociagaja za sznurki.
Do 0s6b na stanowiskach kierowniczych trzeba podchodzi¢ inaczej.

Osoby podejmujace decyzje majq inne zmartwienia. Ludzie ci nie sa zainteresowani
technicznymi zawito$ciami oferowanego produktu. Obchodzi ich, w jaki sposéb 6w
produkt moze utatwi¢ ich prace lub tez przyczyni¢ si¢ do zwigkszenia wydajnosci.
Dlatego tez w takim przypadku czgsto zalecamy naszym klientom, by ponownie za-
projektowali dzialy z najwazniejszymi informacjami, unikajac zbytniego zaglgbiania
si¢ w detale techniczne.

Widok z oddali

Tworzac witryne b2b, nalezy doglebnie zna¢ jej docelowy rynek oraz sposoby przepro-
wadzania intereséw w danej branzy zardwno w sieci, jak i poza nia. Kluczem do sukcesu
jest sprawdzenie, jakie czynnosci pozasieciowe odpowiadajg temu, co staramy si¢ zrobi¢
w sieci i niezmuszanie uzytkownikéw do gwattownej zmiany sposobu przeprowadzania
interesow lub tez tamania zasad obowiazujacych w ich przedsigbiorstwie i (lub) dziedzi-
nie przemystu (na przyktad poziomow uprawnien i dostgpu do informaciji).

Kilka trudnych pytan

¢ Czy sprawdzile$, w jaki sposdb docelowi uzytkownicy przeprowadzaja interesy
W sieci i poza siecia?

¢ Czy okreslites, ktorzy pracownicy przedsiebiorstw najbardziej docenig oferte
witryny? Czy beda to na przyktad ksiggowi firmy ubezpieczeniowej,
przegladajacy orzeczenia lekarskie w sieci dla zaoszczgdzenia czasu i pieniedzy?

4 Z jakimi innymi przedsigbiorstwami mozesz nawigza¢ wspolpracg w celu
uzyskania wiarygodnosci i robienia interesow?

¢ Czy wykorzystujesz informacje o aktualnych klientach w celu zwigkszenia
swojej wiarygodnosci?



