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Analiza bizhnesowa
W e-commerce

Praktyczny miniraport, czyli co warto wiedzie¢ przed

rozpoczeciem analizy biznesowej w e-commerce.



Informacje, ktdére znajdziesz
W mniraporcie:

01. Czym jest analiza biznesowa?

02. Jakie s3g cele analizy biznesowej?

03. Jak wyglada przebieg procesu analizy biznesowej?

04. Jak przygotowac sie do analizy biznesowej?

05. Czy mozna poznac oferte wdrozenia bez analizy biznesowej?

06. Czy mozna rozpocza¢ wspodtprace z 'merce bez analizy biznesowej?

07. Czy analiza biznesowa ma wartos¢ w przypadku nie nawigzania wspotpracy z ‘merce?

08. Czy analiza biznesowa wykonana przez inna firme moze by¢ podstawa
nawigzania wspotpracy z 'merce?

09. Jak dtugo trwa analiza biznesowa i ile czasu trzeba na nig zarezerwowac?

10. Dlaczego warto zaufac¢ ekspertom z 'merce?
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Wstep

Dynamiczny rozwoj e-commerce sprawit, ze obszar ten jest poddawany statemu

rozwojowi, a co za tym idzie nieustannym zmianom.

Aby kazdy duzy projekt e-commerce moégt odniesc¢ na rynku sukces, niezbedna jest
analiza biznesowa. Ma ona znaczenie nie tylko dla samego wdrozenia platformy
sprzedazowej, ale rowniez dla prawidtowego funkcjonowania, a w przysztosci dla jej

rozwoju.

Miniraport, ktéry wtasnie czytasz ma by¢ praktyczng wskazéwka po analizie
biznesowej zarowno dla tych firm, ktére dopiero planuja podbic¢ rynek handlu
elektronicznego, jak i dla tych, ktére mysla o dalszym rozwoju i planujg zmiany
w platformie sprzedazowej. Miniraport zawiera 10 odpowiedzi na najczesciej

zadawane pytania klientow.
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1. Czym jest analiza biznesowa?

Najogdlniej ujmujac analiza biznesowa to rodzaj rozbudowanego audytu.

To przekrojowe badanie, ktérej pokazuje nam jak w petni zrozumiec¢ specyfike
danego przedsiebiorstwa, lepiej poznac jego realne potrzeby biznesowe i potrzeby
technologiczne danej firmy. Dzieki rzetelnej analizie biznesowej mozliwe jest
dokfadne poznanie biznesu klienta, zaproponowanie mu najlepszych rozwigzan

biznesowych i wdrozenie satysfakcjonujacego go systemu e-commerce.

2. Jakie sg cele analizy biznesowej?

Diabet tkwi w szczegdétach i nie inaczej jest w przypadku analizy biznesowe].
Przede wszystkim celem analizy jest poznanie i zrozumienie pomystu klienta

na projekt e-commerce. Istotng kwestig jest przyjrzenie sie faktycznej skali jego
biznesu i ustalenie priorytetéw biznesowych, a co za tym idzie takze rozwigzan
technologicznych. Aby analiza miata sens trzeba rowniez zidentyfikowac aktoréw
biznesowych. Dzieki nim mozliwe jest okreslenie niezbednych funkcjonalnosci
do uruchomienia systemu e-commerce. Nie bez znaczenia jest tez budzet
przedsiewziecia. Najpierw planowane s3 priorytety danego projektu, a w ramach
rozwoju dopasowywane s3a kolejne. We wszystkich ustalonych i spisanych
wymaganiach poszukiwane sg punkty wspodlne.

: merce www.merce.com
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3. Jak wyglada przebieg procesu
analizy biznesowej?

Proces przebiegu analizy biznesowej sktada sie z kilku etapdéw. Dzieki nim zespot
'merce moze doktadnie zapoznac sie z potrzebami i wymaganiami biznesowymi
klienta, a na tej podstawie przygotowac szczegotowa oferte i jej poszczegdlne
czesci sktadowe.

Caty proces analizy biznesowej rozpoczyna sie od osoby z dziatu handlowego

i to ona odpowiada za ten obszar, az do momentu podpisania umodw. Po podpisaniu
zamowienia na analize klientowi zaktadane jest konto w panelu 'merce. Dzieki
temu cata komunikacja z klientem i postep prac jest widoczny oraz prowadzony

w jednym miejscu. Na tym etapie do klienta przypisywany jest analityk. To wfasnie
analityk kontaktuje sie z klientem, umawia spotkania, omawia cata procedure.
Realizowane s3 spotkania warsztatowe. Odbywaja sie one stacjonarnie lub on-line,
w zaleznosci od oczekiwan klienta. Najczesciej sa to trzy spotkania, gdzie

na pierwszym omawiany jest obszar front end, na drugim back end i na trzecim
warsztacie uwaga poswiecona zostaje obszarowi integracji. Podczas warsztatow
zespot 'merce korzysta z metody MoSCoW (M jak MUST czyli musi by¢, S jak
SHOULD czyli powinien by¢, C jak COULD czyli moze by¢ i W jak WON'T czyli nie

bedzie). Dzieki tej metodzie mozliwe jest ustalenie priorytetow.

Po warsztatach analityk opisuje scenariusze biznesowe w analizie, definiuje obiekty
biznesowe oraz aktoréw biznesowych. Opracowany dokument ponownie
omawiany jest z klientem. Na tym etapie klient decyduje, ktére projekty

sg priorytetowe i majg wejs¢ w pierwsza faze projektu. Taki dokument
przekazywany jest do estymacji, na podstawie ktérej handlowiec przedstawia
klientowi kompleta oferte wdrozenia systemu. Dzieki temu klient ma wszystkie
informacje w jednym miegjscu i kontaktuje sie tylko z wyznaczonymi do projektu
osobami.

: merce www.merce.com
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4. Jak przygotowac sie do analizy
biznesowej?

Czas to pieniadz, wiec kazdy klient chce byc¢ jak najlepiej przygotowany do analizy.
Dlatego tez przed rozpoczeciem analizy wysytamy do klienta wstepny draft. W nim
zdefiniowane s3 makro obszary, rozne procesy, ktore istotne sg w dalszych
dziataniach. Dzieki temu klient odpowiednio wczesnie moze przygotowac sie

do odpowiedzi na pytania zespotu 'merce.

Dlatego tez tak wazne s3 warsztaty. To od nich w duzej mierze zalezy efektywnos¢
procesu analizy biznesowej. Do udziatu w warsztatach klient powinien zebra¢ osoby
posiadajgce wiedze na temat firmy w trzech obszarach:

front office (zakres wiedzy: rejestracja konta, logowanie, zarzadzanie kontem,
wyszukiwanie oferty produktu, rejestracja zamaowienia, rejestracja reklamacji
i zwrotu, powiadomienie o dostepnosci, zapisanie sie do newslettera),

back office: (zakres wiedzy: zarzadzanie panelem administracyjnym,
zarzadzanie klientami, zarzadzanie produktami, zarzadzanie cennikami,
zarzadzanie zamoéwieniami, zarzadzanie reklamacjami i zwrotami, promocje
i polityka rabatowa),

integracja: (zakres wiedzy: integracja bazy produktéw, integracja klientéw,
integracja zamowien, integracja z kurierem, integracja cennikéw i rabatow,
integracja stanéw magazynowych, integracja z systemem mailingowym).

Po przeprowadzonych warsztatach w terminie okoto 2 - 3 dni roboczych klientowi
udostepniany jest arkusz, w ktérym klient na biezaco moze zadawac pytania

lub prostowac to, co ewentualnie nie do konca zostato doprecyzowane podczas
spotkan. Na tym etapie jednak wspotpraca z zespotem klienta sie nie konczy.

: merce www.merce.com
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Moze dojs¢ do sytuacji, w ktérej pojawia sie dodatkowe pytania lub tez
alternatywne rozwigzania dla wymagan klienta, stad tez prosba by zespdt byt

w gotowosci do ewentualnej dyskusji.

5. Czy mozna poznac oferte wdrozenia
bez analizy biznesowej?

W teorii tak, ale rozpietos¢ cen na wdrozenie bedzie tak duza, ze klientowi na tej
podstawie trudno bedzie podja¢ wigzace decyzje. Klient powinien miec¢
Swiadomosé, ze analiza jest po to, aby z dwdch stron okresli¢ prawdziwe potrzeby
odnosnie systemu i przyjrzec sie temu, co jest w srodku firmy, ale jednoczesnie
miec szersze spojrzenie na caty system.

: merce www.merce.com
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6. Czy mozna rozpoczac¢ wspotprace
Z 'merce bez analizy biznesowej?

Przeprowadzenie analizy to gwarancja dobrego zrozumienia oczekiwan i wymagan
klienta. Zdarza sie jednak tak, ze klient nie zawsze analiza jest zainteresowany.
Takie rozwigzania tez sg praktykowane, ale zalecane tylko dla tych projektéw, ktore
mMaja jasno okreslone cele. To wiasnie dzieki analizie mozna wytonic priorytety

i pozyskac¢ wiedze na temat dziatan, ktére w pdzniejszym etapie mogtyby by¢
dotozone do projektu. Podczas pierwszych rozmow z klientem i rozeznaniu tematu
przedstawiciele 'merce podpowiedzg czy taka opcja jest mozliwa w przypadku

konkretnego klienta.

7. Czy analiza biznesowa ma wartosc
w przypadku nie nawigzania
wspotpracy z 'merce?

Analiza biznesowa jest dokumentem spisanym w metodzie MoSCoW. Dlatego tez
klient otrzymuje dokument z wykazem zadan wraz z propozycj3 ich rozwigzania.
Taki arkusz jak najbardziej mozna wysta¢ do estymacji w innej firmie, bo bedzie
on zrozumiaty i czytelny dla kazdego, kto spotkat sie z tg metoda w branzy IT.

' merce www.merce.com
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8. Czy analiza biznesowa wykonana
przez inng firme moze by¢ podstawa
rozpoczecie wdrozenia z 'merce?

Wszystkie dodatkowe materiaty dostarczone przez klienta takie jak np. analizy
techniczne, briefy czy mapy projektu moga by¢ przydatne i stanowi¢ podstawe

do przygotowania arkusza, ale nie moga by¢ podstawa do przygotowania oferty
wdrozenia. Wynika to m.in. ze standardoéw platformy 'merce. Podczas analizy
definiuje sig, ktére wymagania sg obecnie obstugiwane w platformie. Dzieki temu,
ze wiele rozwiagzan jest juz dostepnych, czesto okazuje sie, ze analiza pokazuje jaka

czes¢ budzetu mozna zaoszczedzi¢ decydujac sie na juz istniejgce rozwigzania.

9. Jak dtugo trwa analiza biznesowa
| ile czasu trzeba na nig
zarezerwowac?

Kazde prace analityczne maja indywidualny charakter i sg uzaleznione od wielu
czynnikoéw, dlatego nie mozna jednoznacznie okresli¢ czasu trwania analizy
biznesowej. Nigdy nie ma dwdch podobnych analiz. Dla wiekszosci projektow
przyjmuje sie na same warsztaty srednio trzy spotkania trwajace po trzy godziny.
To jednak jest srednia. Istniejg projekty mniejsze i wieksze. Trzeba pamietac, ze
kazdy klient ma indywidualne potrzeby, a jego biznes bedzie wymagat innych
dziatan. Najwazniejsza jest wspotpraca i fakt, ze wszystko musi by¢ dobrze

zrozumiate dla obu stron.

' merce www.merce.com
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10. Dlaczego warto zaufa¢ ekspertom
Z 'merce?

Ostateczna decyzja dotyczaca podjecia wspdtpracy nalezy oczywiscie do klienta.
Zespdt 'merce kompleksowo wspiera obszar e-commerce zaczynajac

od zaprojektowania infrastruktury az po integracje wykorzystywanych kanatow.
Od ponad pietnastu lat pomaga zaréwno znanym markom, jak i nowym
przedsiebiorcom podbijac¢ rynek handlu elektronicznego i mierzy¢ sie

z wyzwaniami jakie wspotczesna technologia. Nad kazdym klientem czuwa
doswiadczony i przekrojowy zespdt, ktéry do tej pory zrealizowat ponad 600
projektow.
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O platformie

merce.com to hybrydowa platforma e-commerce w chmurze,

ktora pomaga irmom rozwijac sie szybciej, optymalizujac ich operacje

I wspomagajac innowacyjnosc. Od ponad 10 lat merce.com wspiera

Srednich i duzych detalistow i dystrybutorow w transformacji

I automatyzacji ich procesdéw sprzedazy.

www.merce.com
+48 797 679 201

Porozmawiaj z naszym dziatem handlowym

Adam Kubala

New Business Manager
+48 572 338 023
adam.kubala@merce.com

Stawomir Spyra

New Business Manager

+48 797 679 201
slawomir.spyra@merce.com

Kontakt dla mediow

Marcin Rutkowski

Brand Operations Manager
+48 507 218 711
marcin.rutkowski@merce.com
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