Case Study

CEDC

| Efektywnos¢ w procentach

Grupa CEDC ujednolicita procesy opera-
cyjne 17 spotek dystrybucyjnych, wdraza-
jac system mobilny Emigo szczecinskigj
firmy Sagra Technology. Firma popra-
wita skuteczno$¢ sprzedazy, usprawnita
zarzadzanie zapasami i naleznosciami.
Zaczeta tez precyzyjnie mierzy¢ zwrot z
inwestycji rzeczowych i marketingowych
dokonywanych na rzecz klientow.

Konsolidowanie dystrybucji na rynkach
towardw konsumpcyjnych nie polega je-
dynie na zwiekszaniu skali. Samo zsumo-
wanie obrotu i zysku nie poprawia dtu-
gofalowych perspektyw konsolidujgcego

— tym bardziej, ze przejecia pociggaja
za soba ryzyko i koszty. Wyznacznikiem
udanej konsolidacji jest jakosciowe prze-
ksztatcenie istniejgcych zasobow i poten-
Cjatu, by ostatecznie osiagnac nie tylko
wieksza skale, ale rowniez wiekszg spraw-
nosc¢. Taka definicje konsolidacji doskona-
le rozumiat William Carey, tworca potegi
holdingu dystrybucyjnego i produkcyjne-
go Central European Distribution Corpo-
ration (CEDC), ktérego obroty w 2008 .
wyniosty ok. 1,65 mld dolarow.

Jednym z kluczowych obszaréw efektyw-
nosci dystrybugji jest sfera pozyskiwania
zamowien oraz powigzane z nig dziata-
nia marketingowe, m.in. dostosowanie
oferty do biezacych potrzeb rynku, po-

Dzieki Emigo nie musieliSmy kupowaé i wdrazaé¢ odrebne-
go rozwigzania lojalnosciowego. Wystarczyto dopisaé Rilka
funkcji i zmodyfikowaé ustawienia Ronfiguracyjne systemu.
Lojalno$é to dziedzina powigzana zaréwno z zaméwieniami
Rlientéw, jak i marketingiem, zatem wlgczenie funkcji lojal-

nosciowych do rozwiqzania sprzedazowo-marketingowego,
jaRim jest Emigo, wydaje sie calkiem logiczne.

- moéwi Tomasz Monczak CEDC IT Director

miar efektow akcji promocyjnych, analiza
dziatan konkurendji, zarzadzanie relagja-
mi z klientami itd. Efektywno$¢ sprzeda-
zy to rowniez zdolnos¢ do planowania i
rozliczania jej kosztow — niebagatelnych,
jesli wzig¢ pod uwage, ze Grupa CEDC
zatrudnia ponad 500 mobilnych przed-
stawicieli. Aby scali¢ i usprawni¢ ten ob-
szar dziafalnosci firma zdecydowata sie
wdrozy¢ dedykowane rozwigzanie infor-
matyczne.

Destylacja oczekiwan

Kierownictwo Grupy CEDC chciato wdro-
zy¢ rozwigzanie juz istniejace i sprawdzo-
ne, lecz jednoczesnie dostosowane do
specyfiki swoich potrzeb operacyjnych. W
pierwszym rzedzie firma szukata dostaw-
cy z duzym doswiadczeniem w dziedzinie
obstugi dystrybucji towardw konsumpcyj-
nych. Potencjalny partner musiat jednak
takze wykaza¢ zdolno$¢ i che¢ dosto-
sowania swojego systemu do specyficz-
nego modelu biznesowego i wymagan
funkgonalnych CEDC. Lista szczegoto-
wych wymagan i oczekiwan byta bardzo
dtuga, co wynikato zaréwno z faktycz-
nych potrzeb, jak i z filozofii prowadzenia
biznesu przez CEDC.

W uproszczeniu, system miat zapewniac
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Informacje o kliencie:

Central European Distribution Corporation
(CEDCQ) jest produ-centem, dystrybutorem i
impor-terem napojéw alkoholowych (BOLS,
Zubréwka, Absolwent i Soplica w Polsce,
Green Mark i Parliament w Rosji, czy Royal
Vodka na Wegrzech) oraz eks-porterem
do ponad czterdziestu krajow na catym
Swiecie, w tym do Stanéw Zjednoczonych,
Anglii, Frangji i Japonii

Obszary dziatalnosci firmy:
Tworzenie i rozwoj marek
Produkcja

Dystrybucja

Merchandising

Logistyka i magazynowanie.

Oprogramowanie i ustugi:
Windows Server 2003

SQL Server 2005 Standard Edition
SQL Server 2005 Compact Edition
NET Framework, 2.0

NET Compact Framework 2.0
Windows Mobile 5
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petne pokrycie potrzeb mobilnych, a wiec m.in. przyj-
mowanie zamowien, rozliczenia z klientami, dziatania
marketingowe, merchandising, raportowanie, zarzadza-
nie oferta, promocjami, cenami, warunkami handlowymi,
materiatami niehandlowymi itp. Co wiecej, system miat
obejmowac wszystkie nasze kanaty sprzedazy, a wiec
sklepy o najrézniejszych formatach oraz lokale gastrono-
miczne” — ttumaczy Piotr Majewski, IT Business Support
Manager w Grupie CEDC.

Dystrybucja FMCG to dziedzina, w ktorej elastycznos¢ jest

Mozliwos$é dopisywania nowych funkgji,
moduléw i algorytméw byla wymogiem
bezdyskusyjnym, ale potrzebowali$my
takze mozliwosci wprowadzania zmian
praktycznie natychmiast, bez progra-
mowania, za pomocq mechanizméw
Ronfiguracyjnych. Ten wymég znaczagco

podniést poprzeczke dla potencjalnych
dostawcéw, poniewaz wymagal solidne-
go i nowoczesnego fundamentu techno-
logicznego.

- méwi Tomasz Monczak, CEDC
IT Director.

bezcenna. Oprécz wymagan dotyczacych istniejgcego
zestawu funkgji CEDC oczekiwato, ze potencjalny system
bedzie mozna fatwo dostosowywac do potrzeb, ktore
na rynku dystrybucyjnym potrafig zmieniac sie z dnia na
dzien. Od tego, czy zmiany da sie wprowadzi¢ szybko
zalezy bardzo wiele, m.in. zadowolenie klientow, rotacja
towaru w magazynach, ptynno$¢, a ostatecznie rentow-
nosc.

,Mozliwos¢ dopisywania nowych funkgji, modutow i al-
gorytmow byta wymogiem bezdyskusyjnym, ale potrze-
bowalismy takze mozliwosci wprowadzania zmian prak-
tycznie natychmiast, bez programowania, za pomoca
mechanizmow konfiguracyjnych. Ten wymog znaczgco
podnidst poprzeczke dla potencjalnych dostawcow, po-
niewaz wymagat solidnego i nowoczesnego fundamentu
technologicznego” — méwi Tomasz Monczak, CEDC IT
Director.

CEDC wybrata ostatecznie oferte Sagra Technology ze
Szczecina. Jej system mobilny Emigo spetniat bardzo wie-
le wymogow CEDC juz w wersji standardowej. Rozbudo-
wy i zmiany byty oczywiscie konieczne, jednak w zakresie
istotnie mniejszym, niz w przypadku oferentow konku-
rencyjnych. Sagra mogta tez pochwali¢ sie wieloletnim
doswiadczeniem we wspotpracy z firmami dystrybucyj-
nymi dziatajgcymi na rynkach towaréw konsumpcyjnych.

tyk danych z piersiowki

Jednym z gtéwnych celéw wdrozenia systemu Emigo w
Grupie CEDC byto skrocenie czasu trwania wizyt przed-
stawicieli handlowych u klientow. Krotsza wizyta oznacza,
ze w ciggu dnia pracy kazdy przedstawiciel moze ich wy-
konac wiecej, zatem firma moze liczy¢ na wigkszy obrot, a
handlowcy — na wieksza prowizje. Skrécenie czasu wizyty
zalezy w duzej mierze od tego, jak sprawnie przeprowa-
dzone zostang jej state, powtarzalne etapy. Ta sprawnosc
jest zas pochodng wiedzy przedstawiciela na temat ofer-
ty, klienta, promogji, procedur itd.

,Rozpoczynajac wizyte przedstawiciel powinien wiedzie¢,
czy klient ma prawo zamawiac na kredyt i w jakiej kwocie.
Powinien zna¢ oferte i mie¢ na podoredziu szczegoto-
we informacje o aktualnych promocjach skierowanych do
klientéw o tym profilu. Rolg przedstawiciela jako opieku-
na klienta jest takze wiedzie¢, co klient zwykle zamawia,
co pozwala na szybkie przygotowanie oferty w punkcie
sprzedazy. Odzyskany czas moze by¢ wykorzystany do
zaprezentowania nowosci lub promogji” — wyjasnia Piotr
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Majewski.

System Emigo pozwala przedstawicielom Grupy CEDC
wykorzysta¢ poprzednie zamowienia klienta jako sza-
blony, na podstawie ktorych tworzone jest zamowienie
biezace. W wielu przypadkach wystarczy jedynie ustali¢
ilosci. Jesli trzeba znalez¢ dodatkowy produkt, Emigo ofe-
ruje bardzo elastyczny mechanizm przeszukiwania oferty
wg grup produktowych, marek, kategorii i samodzielnie
zdefiniowanych kryteriow.

Kieszonkowe terminale na ktorych dziata Emigo umoz-
liwiajg wystanie zamowienia do realizadji jeszcze w trak-
cie lub tuz po wizycie u klienta. Dane wprowadzane s3
elektronicznie z list rozwijanych i stownikow, co pozwa-
la wyeliminowa¢ btedy i nie wymaga zmudnego wery-
fikowania danych. ,Skrécenie czasu wizyty ma tez inne
Zrodfa. Juz sam fakt, ze dane sg od razu wprowadzane
elektronicznie, oszczedza czas. Przedstawiciel nie musi
dzwonic i czekac¢ na potwierdzenia dostepnosci towaru w
magazynie — ta informadja jest w Emigo” — méwi Tomasz
Monczak.

,Zamowienia nadestane przez przedstawicieli za posred-
nictwem systemu Emigo trafiaja automatycznie do naszej
aplikacji magazynowej. Integracja miedzy systemami jest
na tyle scista, ze osoba odpowiedzialna za zamowienia
dwoma kliknieciami klawisza Enter generuje na podstawie
zamowienia dokument WZ i fakture dla klienta” — dodaje
Piotr Majewski.

Ptynna komunikacja

Drugim waznym powodem wdrozenia systemu Emigo w
Grupie CEDC byta potrzeba powiazania w ramach jedne-
go rozwigzania dziatan handlowych oraz szeroko pojete-
go rozwoju rynku. Oba obszary funkcjonujg zwykle nie-
zaleznie od siebie, lecz ich wzajemna koordynacja moze
przynies¢ korzysci.
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Potaczenie funkgji sprzedazowych i merchandisingu w
jednym rozwigzaniu ma takze gtebsze uzasadnienie.
Dzieki powigzaniu w jednym rozwigzaniu funkgji sprze-
dazowych i marketingowych, kazda wizyta u klienta roz-
szerza wiedze Grupy CEDC na temat aktualnej sytuadji
rynkowej. Wczesne wykrycie zmian na rynku daje mozli-
wos¢ dostosowania sie do nich. W praktyce nawet dzien

Dzieki Emigo nie musieliSmy kupowa¢ i
wdrazaé odrebnego rozwigzania lojal-
nosciowego. Wystarczylo dopisaé kil-
Ra funkcji i zmodyfikowaé ustawienia
kRonfiguracyjne systemu. Lojalno$§é to
dziedzina powigzana zaréwno z zamé-

wieniami klientéw, jak i marketingiem,
zatem wlaczenie funkcji lojalnoscio-
wych do rozwiqzania sprzedazowo
-marketingowego, jakim jest Emigo,
wydaje sie catkiem logiczne.

- méwi Tomasz Monczak

czy dwa robi réznice.

,Relacja z klientem ma wiele wymiardw, ale powinnismy
rozpatrywac jg jako pewng catos$¢. Zawieramy z klientami
umowy, gwarantujemy dostepnos¢ towaru, wypozycza-
my im réznorodne, czesto kosztowne wyposazenie tech-
niczne... z biznesowego punktu widzenia to inwestycja,
ktéra powinna by¢ wiasciwie nadzorowana, i ktéra osta-
tecznie ma przynies¢ pewien zwrot. Chcemy wiedzie¢,
czy klient wykorzystuje wyposazenie zgodnie z umowa,

czy dotrzymuje zobowigzan dotyczacych ekspozydj,

promodji, czy realizuje oczekiwany poziom zamowien itp.
W dtuzszym horyzoncie mozemy dzieki Scistej obserwadji
stwierdzi¢, czy inwestycja sie optaca, i jaki powinien by¢
poziom naszego zaangazowania w relacje z tym klientem
w przysztosci” — mowi Piotr Majewski.

Grupa CEDC jako pierwszy z dziatajacych w Polsce dystry-
butoréw napojow alkoholowych uruchomita jesienig 2009
r. program lojalnosciowy dla klientow — Kalejdoskop. Emi-
go idealnie nadawat sie do wsparcia tego celu — wtasnie
ze wzgledu na mozliwos¢ powigzania sfery zamowien i
marketingu. Firma skorzystata w dwdjnasob. Po pierw-
sze, uzyskata potrzebna funkcjonalnos¢ bez znaczacych
inwestycji. Po drugie, wszystkie operacje odbywaja sie w
jednym kontekscie, co pozwala tatwiej i tanigj (bez inte-
gragji) interpretowac skutki dziatari podejmowanych wo-
bec klientéw w réznych sferach.

,Dzieki Emigo nie musielismy kupowac i wdraza¢ odreb-
nego rozwigzania lojalnosciowego. Wystarczyto dopisac
kilka funkcji i zmodyfikowac ustawienia konfiguracyjne
systemu. Lojalnosc to dziedzina powigzana zaréwno z za-
mowieniami klientdw, jak i marketingiem, zatem wiacze-
nie funkgji lojalnosciowych do rozwiazania sprzedazowo
-marketingowego, jakim jest Emigo, wydaje sie catkiem
logiczne” — mowi Tomasz Monczak.

Procenty w goére

Wdrozenie Emigo w Grupie CEDC zaczeto sie efektyw-
nie péznym latem 2007 r. Wyzwania integracyjne, roz-
budowy funkcjonalne oraz testowanie ich zajety tacznie
12 miesiecy. Latem 2008 r. system zostat uruchomiony
produkcyjnie we wszystkich 17 spdtkach, majgcych tacz-
nie ponad 100 oddziatow dystrybucyjnych. Aktualne i
pewne dane na temat sprzedazy ptynace z Emigo stano-
wig w Grupie CEDC podstawe do podejmowania decyzji
dotyczacych biezacej taktyki dziatania na rynku. Emigo
udostepnia informacje biezace nich dla grupy upowaz-

nionych pracownikéw, odpowiedzialnych za poszczegol-
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ne grupy asortymentowe.

,Z dzisiejszej perspektywy mozemy powiedzie¢, ze mamy
rozwigzanie odpowiadajgce naszym potrzebom, a jedno-
czesnie zapewniajace elastycznos¢. W ramach subskrypdji
caty czas pojawiajg sie nowe funkdje, ale Sagra potrafi tez
sprostac nietypowym potrzebom, jesli takie sie pojawiaja.
System daje nam duza samodzielno$¢ — sami mozemy
ksztattowac procesy, definiowac zadania i czynnosci, np.
ankiety. Mozemy ponadto swobodnie modyfikowac pa-
rametry, algorytmy, opis struktury organizacyjnej, upraw-
nienia, zakresy danych itp. rzeczy. To cenne” — mowi To-
masz Monczak.
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