Case Study

Grupa VOX

Grupa Vox to wyjatkowy przyktad firmy z branzy budowlanej, ktéra rze-
czywiscie zarzadza sprzedaza mobilna. Wykorzystujac rozwiazanie infor-
matyczne oparte na systemie Emigo, Grupa Vox na biezgco dostosowuje
taktyke sprzedazy do zmieniajgcego sie popytu, stanow magazynowych i

dziatan konkurengji.
Kieszonkowa sprawa, duza réznica

Zarzadzanie sprzedazg wymaga syste-
matycznej wymiany informacji miedzy
przedstawicielami handlowymi i kierow-
nictwem sprzedazy na wszystkich szcze-
blach. Przedstawiciele potrzebuja wie-
dzie¢, co maja sprzedawa¢, komu i na
jakich warunkach. Z kolei kierownictwo
potrzebuje biezgcych informadji z rynku,
by mie¢ obraz catosci sytuagji i moc po-
dejmowac wiasciwe decyzje.

Znaczenie sprawnej wymiany informadgji i

jej skutki dla obrotéw i marz wida¢ wyjat-
kowo dobrze na przyktadzie Grupy Vox,
jednego z wiodacych na polskim rynku
producenta i dystrybutora materiatow
budowlanych (Vox Sktady Budowlane) i
wykonczeniowych (Vox Profile). Wiosng
2008 r. Grupa Vox postanowita wdrozyc
system informatyczny, majacy odzwier-
ciedli¢ zmiany w ofercie i modelu bizne-
sowym firmy, a takze utatwi¢ i wesprzec
dalszy wzrost.

W ramach pilotazu ograniczonego do
jednej spotki — Vox Profile, Grupa wdro-

»,Dzieki systemowi Emigo przedstawiciele nie muszq juz co-
dziennie odwiedza¢ dystrybutoréw. Oferte, promocje, ceny i
stany magazynowe majq pod rekqg, zaméwienia wysylane sq

na biezqco, a raportowanie sprzedazy odbywa sie calkowicie

automatycznie”

- Tomasz Szkutnik, Dyrektor Sprzedazy w Grupie Vox.

Zyta rozwigzanie wspomagajgce sprze-
daz mobilng, oparte na systemie Emigo
szczecinskiej firmy Sagra Technology.
Wyniki pilotazu juz po kilku miesigcach
byty tak zachecajace, Zze podjeto decy-
zZje 0 rozszerzeniu wdrozenia systemu na
catg Grupe — nie tylko w Polsce, ale takze
w Rosji, na Ukrainie, Biatorusi, a takze na
Litwie i w Estoni.

Mniej wysitku, wiecej efektow

Zasadniczym celem wdrozenia nowego
systemu byto podniesienie sprawnosci
procesow sprzedazy. Grupa Vox chciata
w szczegolnosci zautomatyzowad proces
przyjmowania zamowien, aby przedsta-
wiciele mogli w peti wykorzysta¢ czas
wizyt u klientow. System Emigo jest w tym
wzgledzie bardzo pomocny — m.in.
podpowiada ilosci na podstawie zamo-
wien historycznych i auto-matycznie wy-
syta zamowienia do dystrybutora, nade
wszystko jednak, catkowicie automatyzu-
je raportowanie sprzedazy.

,Dzieki systemowi Emigo przedstawicie-
le nie musza juz codziennie odwiedzac
dystrybutoréw. Oferte, promocje, ceny i
stany magazynowe majg pod reka, za-
mowienia wysytane sg na biezaco, a ra-
portowanie sprzedazy odbywa sie catko-
wicie automatycznie. W rezultacie, kazdy
przedstawiciel kazdego dnia odbywa kilka

Kraj: Polska
Sektor: chemia i materiaty budowlane
Rok wdrozenia: 2008

Informacje o kliencie:

Sktady budowlane VOX to ogdlnopolska
sie¢ sprzedazy z wieloletnim doswiadcze-
niem. Nalezy do Grupy kapitatowej VOX,
ktora funkcjonuje na rynku od 1990 roku. W
punktach sprzedazy oferuja szeroka game
towaréw, m. in.: drzwi zewnetrzne, we-
wnetrzne, okna, podtogi drewniane, panele
podtogowe, deski barlineckie, elementy wy-
konczenia scian, chemie budowlang, mate-
riaty budowlane. Firma Profile VOX wchodzi
w sktad Grupy Kapitatowej VOX. Wszystkie
produkty Profile VOX sg odpowiedzig na
potrzeby Klientéw. Profile VOX oferujg sze-
rokag game wewnetrznych i zewnetrznych
oktadzin sciennych, wykonczen podtogo-
wych oraz parapetow z PVC. Oferte uzu-
petniaja podfogi z litego drewna sprzeda-
wane pod marka ,GlobalWood”, podktady
pod panele podtogowe ,Max-Pod”, a takze
systemy sufitowe..

Oprogramowanie i ustugi:
Windows Server 2008 R2

SQL Server 2008 Standard Edition
SQL Server 2008 Compact Edition
NET Framework, 3.5

NET Compact Framework 3.5
Android 3
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wizyt wiecej, niz dotychczas, a to wyraznie przektada sie
na wyniki — ich osobiste i firmy jako catosci” — podkresla
Tomasz Szkutnik, Dyrektor Sprzedazy w Grupie Vox.

Rozne modele, jeden standard

Drugim istotnym celem wdrozenia byto uporzadkowa-
nie oferty, segmentacji i cennikéw, a takze standaryzacja
procedur. Emigo pozwolito Grupie Vox wprowadzi¢ jed-
nolite procedury wizyt u klientdw, jednolite mechanizmy
generowania i rozliczania promodji, spdjne cenniki i gru-

-System Emigo realnie zwigekszyl na-
sze obroty i pozwolil nam lepiej dosto-
sowaé oferte i ceny do poszczegdlnych
segmentéw rynku. Wiemy co dzieje sie
na rynku, u konkurencji i w kanale dys-
trybuciji - nie z opdézZnieniem i szacunko-
wo, lecz na biezgco i dokladnie. A jesli

trzeba wprowadzié zmiany, nie musimy
dzwoni¢ do dostawcy. Tego typu zmiany
wykonujemy w systemie samodzielnie”

- Tomasz Szkutnik,
Dyrektor Sprzedazy
w Grupie Vox

py rabatowe w skali catego kraju. Celem byto takze to,
by — przy bardzo duzej liczbie pozycji asortymentowych
— przedstawiciele mogli tatwo zorientowac sie, jakie pro-
mocje firma aktualnie proponuje klientom w poszczegol-
nych segmentach.

,Na przestrzeni kilku lat nasza oferta produktowa bar-
dzo sie rozrosta i dzis jest to przeszto dwa tysigce pozydji
asortymentowych. Oferta jest przy tym dos¢ réznorodna
i jej poszczegdlne obszary wymagajg réznego podejscia
do sprzedazy i promowania. Chcielismy w jednym syste-
mie ustandaryzowac grupy produktowe i procedury, ale
jednoczesnie zachowad réznice w modelach sprzedazy.
W typowym rozwigzaniu to bardzo trudne, tymczasem
system Emigo nam to umozliwit” — wyjasnia Tomasz
Szkutnik, Dyrektor Sprzedazy w Grupie Vox.

Elastyczno$¢ w wielu wymiarach

Grupie Vox zalezato na rozwigzaniu do zarzadzania
sprzedazg, ktére umozliwitoby lepsze dopasowanie ofer-
ty i cen do segmentow klientow i specyfiki rynkow lo-
kalnych. Z natury rzeczy jest to proces, stad Grupa po-
trzebowata narzedzia elastycznego, nadajacego sie do
czestego wprowadzania zmian w procesach sprzedazy,
strukturze organizacji sprzedazy oraz taktyce walki o
klientdow na poszczegdlnych rynkach.

W Emigo znalezlismy elastycznos¢ w wielu wymiarach.
Przede wszystkim, mozemy samodzielnie, bez udzia-
tu dostawcy, zmienia¢ strukture organizadji sprzedazy,
uprawnienia grupowe, zarzadzac¢ segmentacja, zmienia¢
definicje procesow itd. W ten witasnie sposéb powstata
nowa dywizja, zajmujaca sie podtogami litymi z drewna
egzotycznego. Dzieki Emigo, droga od pomystu bizneso-
wego do realizacji w praktyce bardzo sie skraca, co trud-
no przeceni¢” — opowiada Tomasz Szkutnik.

Wielka zaleta Emigo okazaty sie ankiety. Pracownicy dzia-
tu sprzedazy mogga je samodzielnie projektowac i rozsy-
ta¢ do przedstawicieli. Wyniki sg scalane automatycznie.
,Znaczenie ankiet rosnie. Do tej pory robilismy je na pa-
pierze, ale scalanie wynikow byto bardzo zmudne i zwy-
kle zbyt pozno. Ankiety elektroniczne udostepniajg dane
na biezaco i scalaja wyniki catkowicie automatycznie. Jesli
podejrzewamy, ze na rynku cos sie dzieje, ankiety pozwa-
laja nam szybko ustali¢ fakty” — méwi Tomasz Szkutnik.

- -

Ten system, ta réznica

Dzieki Emigo przedstawiciele handlowi Grupy Vox pracuja
efektywniej — przynosza firmie wieksze obroty i zysk. Nie
dlatego, ze szybciej jezdzg lub mowig, ale dlatego, ze ich
praca jest lepiej zorganizowana. Czynnosci pracochton-
ne, jak sprawdzanie promogji,

stanow magazynowych, aktualnych cen itp., zostaty zau-
tomatyzowane i odbywaja sie w tle. Inne czynnosci, jak
raportowanie sprzedazy, czy potwierdzanie zamowien
przez telefon — zostaty catkowicie wyeliminowane.

System zapewnia Grupie Vox biezacg komunikacje w ra-
mach catej organizadji sprzedazy. Przedstawiciele na bie-
zaco widza w systemie kompletna oferte, stany magazy-
nowe i ceny, a takze wszystkie promocje dotyczace ich
rynku, klientow badz celu sprzedazowego. Kierownictwo
ma za$ biezacy (nawet w czasie rzeczywistym) podglad
rzeczywistej sytuadji w catym kraju.

,Do tej pory opieralismy sie na danych o rynku, zbiera-
nych przez firmy zewnetrzne, a takze witasnych szacun-
kach kroczacych. Dzis sami zbieramy dane samodzielnie i
na biezgco. Roznica jest zasadnicza. Decyzje opieraja sie
na faktach, a nie domystach” — podkresla Tomasz Szkut-
nik.

W wyniku wdrozenia, juz po kilku miesigcach uzytkowa-
nia systemu Grupa Vox zwiekszyta sprzedaz srednio o ok.
15% w gtownych grupach asortymentowych.
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