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Klient

Okregowa Spotdzielnia Mleczarska (OSM)

w Pigtnicy to ceniony producent nabiatu,
ktorego siedziba znajduje sie w ekologicznie
czystym regionie nad Narwia.

Od lat nieprzerwanie i skutecznie buduje
coraz silniejsza pozycje na rynku, a produkty
Pigtnicy zna w zasadzie kazdy konsument.
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Sytuacja Pigtnicy

przed wdrozeniem emigo

Przed wdrozeniem systemu EMIGO praca zespotu sprzedazy tradycyjnej w OSM Pigtnica oparta
byta na danych o transakcjach do klientéw w kanale (sell-In). Gtéwne zréodto informacji o sprzedazy
pochodzito z zaméwienR, dokumentéw sprzedazy/zakupu (IMPULS - ERP), bazy o klientach (CRM),
danych o akcjach promocyjnych (TPM).

Zadaniaicele, zardwno te krotko, jak i dtugoterminowe, opieraty sie gtownie na danych historycznych,
korygowanych o wskazniki dynamikiisezonowosc sprzedazy. Okreslane byty wartosciowo, arozliczane
byty na podstawie wykonanych zakupow dystrybutoréw hurtowych w ramach grup klientéw i rejondw
Je]pd-te-VAY Brakowato wiedzy o tym, jak ma sie to do mozliwosci odsprzedazowych klienta, regionu

czy struktury aktualnej mapy sieci detalicznych.
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-Brak dostepu do dynamicznej informacji o stanie

odsprzedazy od naszych klientow w rynek, zmianach wolumenu,

poziomu dystrybucji czy numeryki w ramach sieci detalicznych,

nie pozwalat skutecznie planowac i zarzadzac rejonami

[zespotami np. KAM czy PH.”

DARIUSZ TRUCHEL

Kierownik Zespotu Sprzedazy,
Handel Tradycyjny
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® Opracowanie dtugoterminowych planéw czy
strategii dla regionéw lub grup klientdw réwniez
byto utrudnione, podobnie, jak dla kategorii
czy grup produktow, stosownie do potencjatu
rynkow lokalnych (i tym samym w catym kraju).
Brak byto tez mozliwosci dywersyfikacji zadan
z uwzglednieniem istniejacych réznic
w potencjatach poszczegodlnych rynkow.

® Zamowienia klientéw, cho¢ monitorowane,
nie byty skutecznie weryfikowane pod katem
Nnp. stanu zapasow w relacji do planowanych
aktywnosci promocyjnych.

® Brak odpowiedniego narzedzia cyfrowego
pozwalajgcego na automatyzacje dziatan
sprzedazowych (SFA) utrudniat prowadzenie
rozmow nie tylko z klientami, ale rowniez
wewnatrz organizacji np. z dziatami
marketingu czy handlu.

* SAGRA

TECHNOLOGY


https://sagra.pl/

Najwazniejsze problemy i potrzeby
Pigtnicy w ramach i

Brak realnej oceny sytuacji na rynku matych sklepdéw detalicznych i mozliwosci szukania potencjatu
sprzedazy w handlu tradycyjnym w Polsce.

Brak realnej oceny efektywnosci pracy zespotu w ramach tego kanatu sprzedazy czy samych klientéw
w ramach rejondw i grup klientow.

Brak mozliwosci pracy zespotu na celach jakosciowych i ich réznicowania.

Niedoszacowanie lub przeszacowanie mozliwosci sprzedazowych i planowanych w zwigzku z tym
zadan.

Nieefektywne wydawanie srodkow na wsparcie sprzedazy, relokacji sit i kwot.

Demotywacja osdb w zespole sprzedazy, zwigzana z brakami wynikow nie wynikajacymi z ich ztej
pracy, powodujaca zwiekszong rotacje pracownikow czy wypalenie zawodowe.

Potrzeba merytorycznego, opartego na faktach, a nie domystach, wsparcia zespotu.

Potrzeba weryfikacji innych zrédet danych o sytuacji czy dystrybucji w kanale, np. Nielsen, YouGoy,
CMR.

Potrzeba kontroli jakosci i ilosci pracy poprzez raportowanie pracy, nieobecnosci i kosztow.
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Analiza potrzeb i oczekiwan sprawita, ze Pigtnica jako pierwsza spétdzielnia mleczarska na Polsce rozpoczeta
proces poszukiwania rozwigzania, ktére umozliwitoby lepszg realizacje tych potrzeb.

~Mimo ze ofert SFA na rynku jest wiele, szybko okazato sie ze zespdt sprzedazy OSM Piatnica
ma indywidualne i odmienne od schematéw potrzeby. M.in. modut sprzedazowy SFA zostat
zminimalizowany, wazniejsza jest analityka danych z réznych zZzrédet i prezentacja dynamiczna
wynikéw. Oferta SAGRA okazata sie bardziej elastyczna, w tym kluczowy byt czas realizacji
zmian. Nie bez znaczenia byt takze dostep do WINPOINT - bazy klientéw detalicznych FMCG,
ktora wspodttworza wszyscy uzytkownicy (rowniez nasi konkurenci). Baza ta jednak, jak sie
pézniej okazato, rowniez wymagata weryfikacji i zmian.

Na etapie oceny zasadnosci decyzji o wyborze oferty SAGRA, mogliSsmy skorzystacé

z uprzejmosci i doswiadczen, wieloletniego uzytkownika tego systemu - firmy spoza branzy
nabiatowej, istotnego podmiotu na rynku FMCG. Firmy o rozbudowanej strukturze handlowcéw
i sprzedawcow pracujacych od lat na rozwigzaniach firmy SAGRA, ktérej doswiadczenia daty
nam wiedze o istotnym znaczeniu.

Mimo zaangazowania i doswiadczenia ze strony firmy SAGRA, wdrozenie jej systemu nie
byto tatwe. Jednak gotowos¢ operatora do pilotazowego wdrozenia nastgpita w zasadzie po 2
miesigcach. Przy duzej skali naszego biznesu i koniecznosci domkniecia kontraktu pod katem

kosztéw i warunkéw transferu danych, byt to proces ktéry wymagat czasu i cierpliwosci.
Pigtnicy zajeto to ok. 12 miesiecy.”

DARIUSZ TRUCHEL Kierownik Zespotu Sprzedazy, Handel Tradycyjny
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Wdrozone rozwigzania

.System SFA daje nam teraz dostep do bardzo szerokiej wiedzy na
temat ilosci i jakosci pracy z klientem, skutecznosci podejmowanych
dziatan, mozliwosci oceny i kontroli zespotu przez firme i osoby
zarzadzajace. Mozliwosc¢ prowadzenia dyskusji o faktach i statystykach

dziata tez prewencyjnie na zachowania w zespole — oszczedza czas."

Dariusz Truchel, Kierownik Zespotu Sprzedazy, Handel Tradycyjny

System Emigo (Sales Force Automation — SFA): System Emigo jest
platforma, ktéra automatyzuje codzienne dziatania, organizuje i zarzadza
praca ludzi oraz porzadkuje relacje z klientami. W kontekscie Pigtnicy
system ten miat za zadanie wspierac¢ kontrole pokrycia produktéow
w sklepach detalicznych, inwentaryzacje, analize danych i kontrole historii
wspotpracy z klientami. Emigo integruje sie z dystrybutorami i pomaga
planowad, dziatac oraz analizowac.
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Integracja Danych Sprzedazowych: To rozwigzanie automatycznie integruje dane pochodzace od
partneréw handlowych Pigtnicy (dystrybutorow, sieci handlowych), dotyczace sprzedazy produktow.
Integracja danych sprzedazowych byta priorytetem wdrozenia, poniewaz umozliwia dostep do petnej
analityki i pozwala zidentyfikowac, co blokuje sprzedaz oraz gdzie sa realne szanse na jej zwiekszenie.

Baza Winpoint (Baza Danych Punktéw Handlowych): Zawsze aktualna i zweryfikowana baza danych
punktodw handlowych Winpoint to element platformy Emigo. W kontekscie Pigtnicy, Winpoint stanowit
fundament do porzadkowania relacji z klientami i nadzorowania dziatan sprzedazowych.

Bigsens: Bigsens to platforma analityczna, ktdra przypadku Pigtnicy byta kluczowa do optymalizacji
procesow sprzedazy i wnikliwej, szybkiej analizy istotnych danych. Raporty Bigsens dzieki przejrzystym
wizualizacjom pozwalajg analizowac pochodzace z rézne zrodet dane obejmujace wszystkie obszary
dziatalnosci.
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Ustuga Identyfikacji Sprzedazy: Dzieki integracji danych od dystrybutordéw,

UIS daje mozliwos¢ poznania petnego obrazu sprzedazy. Jej najwazniejsza zaleta
jest to, ze dostarcza informacji rowniez o zamowieniach ztozonych przez sklepy
bezposrednio u dystrybutora.

Integra: Czyli integracja Emigo z systemami ERP dystrybutorow, ktéra pozwala
na automatyczny transfer danych miedzy nimi. Dzieki Integrze przedstawiciele
mMaja m.in. staty dostep do informacji o stanach w poszczegdlnych magazynach.

Emigo Data Tools: EDT to dodatek (add-in) do Excela, ktéry pozwala na
import i eksport danych pomiedzy Emigo, a arkuszami kalkulacyjnymi.
Pozwala na szybkie wykonywanie masowych operacji na duzych zbiorach
danych zaciggnietych z Emigo i ponowny ich transfer do systemu.
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Efekty wdrozenia '
Wi

® Integracja danych data mozliwos¢ biezacego i dynamicznego analizowania
danych sell-out, co byto wczesniej problematyczne z powodu dostepnosci
danych z opdznieniem (wraz z uptywem miesigca lub kwartatu).

® Zarzadzanie praca zespotu handlowego, planowanie zadan, raportowanie
i ewidencja pracy jest teraz mozliwe w ramach jednego, spdjnego systemu.

® To samo dotyczy historii wspodtpracy z klientami, ewidencjonowania
wszelkich dziatan, w tym obstugi zwrotéw i reklamacji w Emigo
pozwala na rejestrowanie wszystkich danych i informacji operacyjnych
W jednym systemie.

® Emigo zmienito prace Zespotu Sprzedazy, pomagajac zweryfikowac strategie
i realizacje celdow oraz poprawiajac jakos¢ rozmow z dystrybutorami.

® Dzieki dostepowi do danych, Pigtnica widzi i moze szuka¢ potencjatu na
rynku detalicznym, a dziatania staja sie bardziej zindywidualizowane.
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,0Oprocz wielu wyzwan w opanowaniu poruszania sie w systemie, wielosci jego funkcji zaréwno po stronie
uzytkownikoéw, jak i administratora czy moderatora, zawsze predzej czy pdzniej pojawiaja sie potrzeby
zmian w funkcjonalnosciach.

Nalezy tez liczy¢ sie ze swego rodzaju oporem ze strony pracownikéw. W przypadku Pigtnicy pion
handlowy to osoby o dtugoletnim stazu pracy, duzej wiedzy, lojalnosci ale tez i odpowiedzialnosci

za skale biznesu tworzong przez nich samych przez lata. Kazdy obawia sie zmian, co dotyczy zaréwno
szeregowych pracownikéw jak i menadzeréw. Zmiane jednak dato sie przeprowadzi¢ z uwzglednieniem
intereséw zespotu, ale warunkiem byta otwarta debata oraz pokazanie zasadnosci zmian i korzysci

z wdrozenia systemu. Dzi$ gdybysmy zapytali samych zainteresowanych, nie wydaje sie, by ktokolwiek
chciat wraca¢ do czasu pisania recznych raportéw pracy, bez braku dostepu do dynamicznych danych

odsprzedazowych w zakresie, jaki system EMIGO daje nam dzis.

Po niespetna roku od wdrozenia trudno jest jednoznacznie okresli¢ w jaki sposéb wymiernie EMIGO
przetozyto sie na wyniki czy prace zespotu handlowego. Jednak wyniki sprzedazowe naszych parteréw
biznesowych na asortymencie Pigtnicy w kanale tradycyjnym, jak réwniez wyniki naszego zespotu
dedykowanego dla tego kanatu dystrybucji sg znacznie wyzsze niz Srednia w branzy mleczarskiej.
Mimo negatywnej dynamiki zmian i faktycznego spadku liczby placéwek detalicznych na mapie
Polski. Nasza sprzedaz do handlu tradycyjnego nadal ro$nie, mimo ogromnej presji ze strony
pozostatych kanatéw dystrybucji. Te wskazniki pozwalaja przypuszczac ze dzieki EMIGO i giebokiej
wiedzy o dystrybucji mozemy nadal sie rozwija¢, mimo ze skala biznesu jest ogromna a rynek ma swoje
ograniczenia.”

DARIUSZ TRUCHEL Kierownik Zespotu Sprzedazy, Handel Tradycyjny
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Jesli masz

I chcesz dowiedziec sie wiece],
odezwij sie do nas. Z przyjemnoscia
Nna nie odpowiemy!

Mmarketing@sagra.pl

DOWIEDZ SIE WIECEJ


mailto:marketing%40sagra.pl%20?subject=Merchandising%20IR
https://sagra.pl/

