Dane ogoélne:

Kraj: Polska
Sektor: produkcja i dystrybucja farb

Informacje o kliencie:

PPG Deco Polska to wiodacy na polskim
rynku producent farb i lakierow. Firma jako
pierwsza stworzyta i wypromowata jednolita
marke dla calej rodziny produktow o nazwie
Dekoral. Obecnie PPG Deco Polska nalezy
do $wiatowego koncernu PPG; jednego z
czotowych $wiatowych producentow farb

i lakierow.

Sytuacja biznesowa:

PPG Deco Polska prowadzi sprzedaz za
posrednictwem przedstawicieli handlowych,
wilasnych i zatrudnianych u dystrybutorow
regionalnych. Do tej pory, pod koniec dnia
zebrane u klientow detalicznych zamowienia
przesylane byly faksem do lokalnego
dystrybutora, ktory mogt je zrealizowaé
dopiero nastgpnego dnia. Przewidujac
zaostrzenie si¢ konkurencji, zarzad firmy
chcial zasadniczo zwigkszy¢ sprawnosc
shuzb sprzedazy przez informatyzacje calego
procesu zbierania i realizowania zamowien.

Oprogramowanie i ushugi:

Na dostawce rozwigzania wybrana zostata
szczecinska firma Sagra Technology, ktora
zbudowala je na bazie mobilnego systemu
SFA/CRM o nazwie Emigo. Cale
rozwigzanie opiera si¢ na technologiach
mobilnych, serwerowych i integracyjnych
Microsoft®.

PPG Deco Polska zwi¢kszyla obroty i poprawila
efektywnoS¢ pracy przedstawicieli handlowych,
wdrazajac zintegrowane rozwigzanie mSFA/mCRM
oparte na systemach Emigo i Integra firmy Sagra
Technology. Jego fundamentem sa technologie mobilne,
serwerowe i integracyjne Microsoft®.

»Chcielismy, aby rozwigzanie umozliwiato rejestrowanie dziatan
przedstawicieli, dystrybutorow, sklepow i konkurencji. Sqdzilismy, ze
dopiero majgc takie informacje, dzial sprzedazy moze rzetelnie
oceniac sytuacje i na tej podstawie podejmowac decyzje strategiczne.
Do tej pory polegalismy na wiedzy i doswiadczeniu handlowcow
oraz wlasnych prognozach, ale w aspekcie rosngcej konkurencyjnosci
na rynku, to nie wystarczato”

Gdy w latach 2005/2006 PPG Deco Polska przygotowywata si¢ do
zasadnicze] reorganizacji i informatyzacji procesOw zwigzanych ze
sprzedazg 1 obstlugg klientow, na rynku dostepnych bylo wiele
rozwigzan wywodzacych si¢ z réznych branz. Angazujac si¢ w
projekt o =zasadniczym znaczeniu dla wynikow sprzedazy i
sprawno$ci operacyjnej stuzb handlowych, PPG Deco Polska nie
zamierzata zadowoli¢ si¢ potsrodkami.

,Perspektywa dostosowywania gotowego produktu do naszych
potrzeb w ogole nas nie interesowata. Nie bralismy tez jednak pod
uwage tworzenia czegos zupetnie nowego. Szukalismy rozwigzania,
ktore mogtoby mozliwie wiernie odzwierciedli¢ nasze procesy, a
jednoczesnie ewoluowac¢ wraz z nimi, nie generujgc przy tym
wysokich  kosztow” — relacjonuje rozumowanie kluczowych
menedzerow firmy méwi Marek Urbanczyk, Menedzer Projektoéw
Sprzedazowych w PPG Deco Polska.

Rzecz byla nie tylko w specyfice procesow, ale takze w zakresie
funkcjonalnym. PPG Deco Polska szukala rozwigzania, ktére
potaczytoby wszystkie potrzeby pracownikow mobilnych i ich
przetozonych. Prawie wszystkie systemy, ktore firma analizowala w
trakcie wstepnych przygotowan do wdrozenia, nie speiniaty jej
oczekiwah 1 nie byly w pelni dostosowane do wczesniej
opracowanego modelu biznesowego.



., System Emigo umozliwial
dokonanie standaryzacji
pracy stuzb handlowych
poprzez wyznaczanie zadan i
celow, okreslanie planu
wizyt oraz dowolne
definiowanie przebiegu
kazdej wizyty dla
poszczegolnych grup
uzytkownikow. Zalezalo nam
na tym, poniewaz nasza
nowa strategia zaktadata, ze
aktywna sprzedaz, obstuga
klientow, merchandising i
wszelkie dziatania
wspomagajqce sprzedaz
bedg realizowane przez
dedykowane zespoly
handlowcow”

Marek Urbanczyk,
Menedzer Projektow
Sprzedazowych

w PPG Deco Polska.

Wiasciwy zakres funkcjonalny oraz oczekiwang elastycznos¢ PPG
Deco Polska znalazta dopiero w platformie Emigo szczecinskiej
firmy Sagra Technology. ,,System Emigo umozliwial dokonanie
standaryzacji pracy stuzb handlowych poprzez wyznaczanie zadan i
celow, okreslanie planu wizyt, oraz dowolne definiowanie przebiegu
Kazdej wizyty dla poszczegolnych grup uzytkownikow. Zalezato nam
na tym, poniewaz nasza nowa strategia zaktadata, Ze aktywna
sprzedaz, obstuga klientow, merchandising i wszelkie dziatania
wspomagajqce sprzedaz bedq realizowane przez dedykowane zespoty
handlowcéw” — moéwi Marek Urbanczyk.

wystem  Emigo stwarzal takze kierownictwu dzialu sprzedazy
dodatkowqg mozliwos¢ zarzqdzania pracq handlowcow w terenie. Z
punktu widzenia sprawnosci operacyjnej, wiedzy o rynku i szybkosci
reagowania, sterowanie przebiegiem wizyt jest wrecz bezcenne” —
podkresla Marek Urbanczyk.

PPG Deco Polska nie tylko zrealizowata swoje plany strategiczne, ale
przekula je na wymierne efekty finansowe i operacyjne. ,,Prowadzone
w ten sposob dziatania wspomagajgce zarowno samq sprzedaz, jak i
system pracy stuzb handlowych, w znacznym stopniu przyczynily sie
do rozwoju naszego biznesu. Mamy naprawde wiele powodow, by
rozwijac i rozbudowywaé to, co juz wdrozylismy” — mowi Marek
Urbanczyk

SYTUACJA

PPG Deco Polska to wiodacy na polskim rynku producent farb i
lakieréw. Firma, jako pierwsza stworzyta i wypromowata w Polsce
jednolita marke dla catej rodziny farb i lakierow - Dekoral. Inne nie
mniej znane marki to Drewnochron, w sktad ktorej wchodza m.in.
impregnaty dekoracyjne do drewna czy Domalux z lakierami
stworzonymi specjalnie do ochrony 1 podkre§lania walorow
dekoracyjnych drewna.

W 2005 r. PPG Deco Polska rozpoczeta przygotowania do
zasadnicze] reorganizacji i informatyzacji procesOw zwigzanych ze
sprzedazg 1 obstugg klientow. Dla firmy tej skali bylo to
przedsigwzigcie strategiczne. Aby zrozumie¢ poziom
skomplikowania tego przedsigwzigcia, trzeba pozna¢ model
sprzedazy przyjety przez PPG Deco Polska, oraz gtéwne wymagania
postawione przed nowym rozwigzaniem.

Sprzedaz w PPG Deco Polska jest podzielona na kilka obszaréw.
Rynek tradycyjny zwany Retail obejmuje hurtownie oraz sklepy
detaliczne. Na tym rynku dziataja przedstawiciele handlowi PPG
Deco Polska oraz presellerzy zatrudniani przez lokalnych
dystrybutorow.



,»Chcielismy, aby rozwigzanie
umozliwialo rejestrowanie
dzialan przedstawicieli,
dystrybutorow, sklepow

i konkurencji. Sqdzilismy,

Ze dopiero majqc takie
informacje, dziat sprzedazy
moze rzetelnie oceniac
sytuacje i na tej podstawie
podejmowac decyzje
strategiczne. Do tej pory
polegalismy na wiedzy

i doswiadczeniu handlowcow
oraz wtasnych prognozach,
ale w aspekcie rosnqgcej
konkurencyjnosci na rynku, to
nie wystarczato”

Marek Urbanczyk,
Menedzer Projektow
Sprzedazowych

w PPG Deco Polska.

Przedstawiciele handlowi PPG Deco Polska zajmuja si¢ w duzej

mierze obsluga najwigkszych klientow detalicznych. Praca
handlowcow zatrudnionych u dystrybutoréw polega gltoéwnie na
zbieraniu zamowien u pozostatych klientow. Markety budowlane to
kolejny obszar sprzedazy - DIY. O ile dzial Retail zajmuje si¢ aktywna
sprzedaza, dziat DIY poprzez swoich handlowcow prowadzi przede
wszystkim monitoring realizacji ustalen z sieciami. Do zadan
przedstawicieli tego dziatu nalezy m.in. aktywizacja sprzedazy
poprzez zarzadzanie potka sklepowa, a wiec co za tym idzie,
odpowiadaja za dostgpno$¢ produktéow oraz za sposodb ich
eksponowania na potkach czy realizacje asortymentowa i iloSciowa
promocji. Oddzielna kategoria przedstawicieli obstuguje rynek
profesjonalny: inwestorow, architektow i firmy wykonawcze. W tym
wypadku s3 to gltownie dziatania informacyjne oraz marketingowe.
Sprzedaz do tego segmentu odbywa si¢ przez regionalne Centra
Dekoracyjne — specjalistyczne punkty sprzedazy farb, lakierow i
materialdéw budowlanych.

ROZWIAZANIE - PODSTAWOWE ZALOZENIA

Automatyzacja wsparcia sprzedazy w kilku modelach jednoczesnie, w
polaczeniu z bardzo rozbudowanymi wymaganiami firmy w dziedzinie
merchandisingu i obstugi klientow byt zalozeniem bardzo ambitnym.
W owym czasie na rynku dostepnych bylo wiele rozwigzan
wywodzacych si¢ z roéznych branz. Angazujac si¢ w projekt o
zasadniczym znaczeniu dla wynikow finansowych 1 sprawnosci
operacyjnej, PPG Deco Polska nie zamierzata jednak zadowoli¢ si¢
potsrodkami. ,,Perspektywa dostosowywania gotowego produktu do
naszych potrzeb w ogole nas nie interesowata. Nie bralismy tez jednak
pod wuwage tworzenia czegos zupelnie nowego. Szukalismy
rozwigzania, ktore mogloby mozliwie wiernie odzwierciedli¢ nasze
procesy, a jednoczesnie ewoluowac¢ wraz z nimi, nie generujgc przy
tym wysokich kosztow” — relacjonuje rozumowanie kluczowych
menedzerow firmy mowi Marek Urbanczyk, Menedzer Projektow
Sprzedazowych w PPG Deco Polska.

Powazne zainteresowanie firmy wzbudzit system Emigo szczecinskiej
firmy Sagra Technology. Na tle systemow dostepnych dwcze$nie na
rynku wyrézniata go elastyczno$¢ potaczona z bardzo szerokim
zakresem funkcji juz istniejacych. ,,System Emigo umozliwial
dokonanie standaryzacji pracy stuzb handlowych poprzez wyznaczanie
zadan i celow, okreslanie planu wizyt oraz dowolne definiowanie
przebiegu kazdej wizyty dla poszczegolnych grup uzytkownikow.
Zalezato nam na tym, poniewaZz nasza nowa strategia zaktadala, ze
aktywna sprzedaz, obstuga klientow, merchandising i wszelkie
dziatania  wspomagajqce  sprzedaz bedg realizowane  przez
dedykowane zespoty handlowcow” — mowi Marek Urbanczyk.



Wigcej informacji:

Wigcej informacji o produktach i ustugach
firmy Sagra Technology Sp. z 0.0. mozna
znalez¢ pod adresem:

ul. Rodakowskiego 1/3a
71-345 Szczecin

tel. +48 (091) 4858150
fax +48 (091) 4315567
e-mail: biuro@sagra.pl
http://www.sagra.pl

CELE WDROZENIA

Wdrozenie systemu informatycznego SFA mialo sta¢ si¢ katalizatorem
zmian w organizacji catego obszaru sprzedazy. ,,Aktualnie dzialania
sprzedazowe opierajq sie¢ na szybkim dostepie do informacji.
Chcielismy, zatem, jako absolutne minimum, aby w wyniku wdroZenia
wszyscy uczestnicy procesu sprzedazy i obstugi klientow mogli miec¢
jak najszybszy dostgp do informacji niezbednych do racjonalnego
dziatania” — mowi Marek Urbanczyk.

Dla przedstawicieli handlowych mialo to oznacza¢ np. mozliwos¢
sprawdzenia dostgpno$ci towaru, czy szybki transfer zamdwienia.
Jednocze$nie nowe narzgdzie mialo na biezagco udostepniaé
przedstawicielom dane na temat biezacej realizacji planow sprzedazy
czy dzialan promocyjnych. Z punktu widzenia kierownictwa dzialu
sprzedazy, system mial réwniez umozliwi¢ szybkie pozyskiwanie
informacji z rynku. Mial by¢ barometrem popytu, narzedziem do
prowadzenia badan ankietowych na temat konkurencji i1 calego
spektrum zagadnien okoto sprzedazowych.

»Chcielismy, aby rozwigzanie umozliwiato rejestrowanie dziatan
przedstawicieli, dystrybutorow, sklepow i konkurencji. Sqdzilismy, ze
dopiero majqc takie informacje, dzial sprzedazy moze rzetelnie
ocenia¢ sytuacje i na tej podstawie podejmowac decyzje strategiczne.
Do tej pory polegalismy na wiedzy i doswiadczeniu handlowcow oraz
wlasnych prognozach, ale w aspekcie rosngcej konkurencyjnosci na
rynku, to nie wystarczato” — wyjasnia Marek Urbanczyk.

Oprocz  udostepniania  informacji, system mial zasadniczo
przyspieszy¢ kluczowe procesy. Celem wdrozenia byto tak naprawde
odzyskanie tej porcji czasu pracy przedstawicieli, ktérej nie
przeznaczali dotychczas na rzeczywista sprzedaz.

»Oczekiwalismy, Ze dzigki nowemu rozwigzaniu wyeliminujemy
opoznienia powstajgce w procesie sprzedazy, a skutkujgce ostatecznie
mniejszym wolumenem zamowien. Ich istnienie wynikato po czesci z
braku koordynacji i dostepu do informacji, a po czesci z faktu, ze w
kazdej czynnoSci musial uczestniczy¢ czlowiek. Automatyzacja i
integracja mialy oszczedzi¢ czas na wiele sposobow i na roznych
etapach procesu obstugi zamowien” — opowiada Marek Urbanczyk.

Po udanym pilotazu rozwigzanie oparte na systemie Emigo zostato
wdrozone dla wszystkich przedstawicieli handlowych pracujacych na
rzecz PPG Deco Polska.
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