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NOWOCZESNE ZARZADZANIE
jest wydawnictwem bezptatnym,

dostepnym w subskrypcji. Artyku-

ty publikowane w niniejszym wy-

dawnictwie mogg byc¢ kopiowa-
ne i przedrukowywane za wiedza
i zgodg redakcji. Nazwy produktow
i firm wymienione w niniejszym wy-
dawnictwie sg znakami handlowymi
i nazwami towarowymi odpowied-
nich producentéw. Redakcja nie od-
powiada za tresci zamieszczonych
materiatow reklamowych. Redakcja
zastrzega sobie prawo do redagowa-

nia i skracania tekstow.

OD REDAKCIJI

Rynek handlu detalicznego przechodzi gwattowng metamorfoze. Eks-
pansja technologii mobilnych i powszechny dostep do internetu wpty-
wajg ha wzrost swiadomosci konsumentow, a co za tym idzie - wymu-
szajg na sprzedawcach zastosowanie nowych rozwigzan. Omnichannel,
customer experience czy e-commerce - to pojecia, ktére powinny byc¢
znane kazdemu przedsiebiorcy z branzy retail.

Comarch wychodzi nhaprzeciw nowym trendom na tym rynku, oferujac
swoim Klientom caty pakiet rozwigzan, ktére pomagajg w efektywnym
przeprowadzeniu catego procesu sprzedazy. Poczawszy od narzedzi
e-commerce i wsparcia dla marketingu, poprzez mobilny POS, a skon-
czywszy na analizach klasy Business Intelligence - Comarch wspiera
przedsiebiorcéw w kazdej fazie wyscigu po klienta.

Najnowszy numer magazynu ,Nowoczesne Zarzadzanie” oddajemy
w Panstwa rece z nadzieja, ze bedzie praktycznym przewodnikiem po
nowych trendach w branzy retail. Na przyktadzie case studies poswigco-
nych naszym Klientom - m.in. francuskiej grupie Printemps czy polskim
sieciom Ray Obuwie i Greenpoint - pokazujemy, w jaki sposéb opro-
gramowanie Comarch moze pomaoc w codziennym zarzadzaniu firma.
Prezentujemy takze catg game rozwigzan dedykowanych sklepom, sie-
ciom handlowym i franczyzowym.

Nasi eksperci piszg takze o zmianach pokoleniowych, ktére juz prze-
ksztatcajg albo niebawem bedg zmienia¢ rynek. Przedstawiamy profil
nowoczesnego klienta cyfrowego, ktdry zapowiada nadejscie zupetnie
nowej generacji konsumentdw, tzw. digital natives, dla ktérych nowo-
czesne technologie i urzadzenia elektroniczne sg powszechnym i nie-
zbednym elementem zycia, pracy, spedzania czasu wolnego. Przygla-
damy sie takze zagadnieniom, ktére mogg dopomdc w skutecznej
sprzedazy - takim jak czynniki psychologiczne wptywajgce na wybory
konsumenta albo dziatania PR dla sklepow internetowych.

W najnowszym numerze przeczytajg Panstwo takze o dotacjach na roz-
poczecie dziatalnosci gospodarczej oraz o Jednolitym Pliku Kontrolnym,
ktérego przygotowanie juz niebawem naleze¢ bedzie do obowigzkdow
kazdego przedsiebiorcy.

ZYCZYMY MHILEJ | OWOCNEJ LEKTURY!
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COMARCH ZWIEKSZA UDZIAt W RYNKU
SYSTEMOW ERP

Wedtug najnowszego raportu The Enterprise Application Software Market
in Poland: 2016-2020 Forecasts and 2015 Vendor Shares przygotowanego
przez firme badawcza IDC, Comarch, jako jedyna firma sposréd pierwszej
tréjki najwiekszych dostawcéw systemoéw ERP w Polsce, zwiekszyt swoj
udziat rynkowy. Tym samym krakowski producent kolejny rok z rzedu
wzmochit pozycje lidera wsréd polskich dostawcow systemoéw ERP oraz
zajat drugie miejsce, w klasyfikacji ogélnej, uwzgledniajacej firmy zaréwno
polskie, jak i zagraniczne.

W 2015 roku Comarch objat swoim zasiegiem 16,9 proc. catego rynku ERP
(wzrost o 15 proc. w stosunku do roku poprzedniego). Tym samym zmniej-
szyt dystans do bedgcego na czele w rankingu SAP-a. Kolejny rok z rzedu
Comarch zostat takze liderem segmentu matych i Srednich przedsiebiorstw
z 50 proc. udziatem w rynku oraz utrzymat wiodacg pozycje, jezeli chodzi
o liczbe pozyskanych nowych klientéw w ciggu roku.

POZOSTALI

PRODUCENT 5
4,1%

PRODUCENT 4
4,7%

COMARCH

PRODUCENT 3
83%

Wedtug danych IDC, wartos¢ catego rynku Enterprise Application Software
w Polsce w 2015 roku zmniejszyta sie 0 12,6 proc., co w znacznej mierze spo-
wodowane byto przez niekorzystng relacje kursu ztotéwki do dolara. W wa-
lucie lokalnej rynek wzrdst o 4,4 proc. Gtownym czynnikiem wzrostu byta
sprzyjajaca koniunktura gospodarcza oraz idacy za tym rozwadj polskich firm,
ktérych potrzeby w zakresie IT dynamicznie rosty. W najblizszej przysztosci
na rynek pozytywnie beda oddziatywaé wprowadzane regulacje prawne,
w szczegolnosci dotyczagce implementacji Jednolitego Pliku Kontrolnego.



Zbigniew Rymarczyk

Wiceprezes Zarzadu Comarch SA

Dyrektor Sektora ERP
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Tak dynamicznie rosngca pozycja Comarch w sektorze ERP i dwucyfrowe
wzrosty sprzedazy to efekt ciggtego inwestowania w rozwdj produktow
zgodnie z najnowszymi trendami - mobilnosci, chmury, Internetu Rzeczy,
Przemystu 4.0, rozwigzan Business Intelligence dla duzych, ale tez dla mniej-
szych firm. Raport IDC potwierdza, ze obralismy wtasciwy kierunek i z roku
na rok coraz wiecej polskich firm wybiera Comarch jako dostawce nowo-
czesnych oraz wydajnych rozwigzan do zarzadzania przedsiebiorstwem.
Obecnie z naszych systemow korzysta ponad 100 tys. przedsiebiorcow.
W pierwszym pdtroczu 2016 roku sprzedaz systemow Comarch ERP zwiek-
szyta sie o 9 proc., a w catym roku spodziewamy sie dwucyfrowego wzrostu,
co powinno sie przetozy¢ na dalsze zwiekszenie naszego udziatu w rynku
systemow ERP. Jestem przekonany, ze caty rok 2016 bedzie dla nas jeszcze
lepszy oraz zwiekszymy udziat w rynku kosztem SAP i pozostatych firm kon-
kurencyjnych. Niewatpliwie réwnie istotnym ogniwem naszego wzrostu jest

najliczniejsza i zwiekszajgca nieustannie swoje kompetencje sie¢ partnerdw,

sprzedajgcych i wdrazajgcych nasze produkty.

Comarch zajat rowniez wysokie pozycje w innych podka-

tegoriach oprogramowania biznesowego, analizowanych

przez IDC, czyli w aplikacjach:

« 1. miejsce na rynku aplikacji do zarzadzania tancu-
chem dostaw (SCM),

e 2. miejsce na rynku aplikacji do zarzadzania rela-
cjami z klientami (CRM),

e« 2. miejsce na rynku aplikacji do zarzadzanie zaso-
bami organizacji (ERM),

e 2. miejsce na rynku aplikacji do zarzadzania ope-
racyjnego (OMA),

3. miejsce na rynku aplikacji analitycznych (BI).

- Funkcjonowanie na polskim rynku systemow wspoma-
gajacych zarzadzanie niesie ze sobg wiele wyzwan. Coraz
wieksze wymagania klientdw, rosngca konkurencja oraz
postepujgce nasycenie rynku w segmencie najwiekszych
firm, sprawiajag, ze dostawcy muszg konsekwentnie roz-
wijac¢ swoje produkty i inwestowac w innowacje. Nie-
watpliwie, najwiekszy potencjat rynku nadal lezy w roz-
wigzaniach opartych na chmurze, mobilnosci, analityce
i Internecie Rzeczy. W Comarchu rozwaoj produktéw opar-
tych na tych technologiach jest podstawa strategii juz od
kilku lat, a to przektada sie na jego rosngcy udziatw rynku

- modwi Edyta Kosowska, analityk rynku oprogramowania
w IDC i wspdtautorka raportu.

PODWOINE ZtOTO DLA
COMARCH ERP

Comarch dynamicznie zwigksza sprzedaz systeméw
ERP i konsekwentnie buduje mocna pozycje na rynku
polskim. W 2015 roku zostat liderem wsrod polskich
producentéw w dwéch zestawieniach, opracowanych
przez redakcje miesiecznika Computerworld oraz
magazynu ITwiz.

Dodatkowo Comarch zajat drugie miejsce w rankingu
TOP 200 Computerworld, uwzgledniajagcym zaréwno
polskich, jak i zagranicznych producentdw ERP. Liderem
Wcigz pozostaje SAP. Ale jego sprzedaz w 2015 roku byta
wyzsza od wyniku Comarch jedynie o kilkanascie min zt.

- Drugie miejsce wsrod dostawcow systemow ERP na
rynku polskim to ogromny sukces, ale nie zaskoczenie.
O tym, jak dtugag droge przeszlismy, najlepiej swiadcza
liczby. Jeszcze niedawno nasza roczna sprzedaz ERP
wynosita kilkanascie miliondw ztotych rocznie, obecnie
fakturujemy tyle zsamej chmury. W ubiegtym roku udato
nam sie zwiekszyc¢ sprzedaz az o 20 proc. do 141,5 min zt.
Zrzucilismy z podium takie tuzy wsrdd firm IT jak Oracle
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oraz Asseco Business Solutions i teraz wyprzedza nas
tylko SAP - moéwi Zbigniew Rymarczyk, Wiceprezes
Zarzadu Comarch SA i Dyrektor Sektora ERP.

Wedtug raportu TOP 200 Computerworld, Comarch
wykazuje najwieksza dynamike wzrostu sprzedazy wsréd
czotowych dostawcow systemodw ERP. Zgodnie z danymi
zawartymi w zestawieniu, sprzedaz w Asseco Business
Solutions wzrosta w 2015 roku o 7,2 proc. w poréwnaniu
do 2014, z kolei SAP i Oracle zaliczyli spadki: odpowiednio
o 5 proc. i 11 proc. Kolejny rok z rzedu Comarch zostat
takze liderem segmentu matych i srednich przedsie-
biorstw z 50 proc. udziatem w rynku oraz utrzymat wio-
dacg pozycje jezeli chodzi o liczbe pozyskanych nowych
klientdw w ciggu roku.

-Comarch istnieje od 23 lat. Przez ten czas zbudowalismy
pozycje lidera w branzy IT i bez komplekséw rywalizu-
jemy z najwiekszymi swiatowymi graczami - podkresla
Zbigniew Rymarczyk.

COMARCH NA SREBRNYM
EKRANIE

Przez sze$¢ tygodni na przetomie maja i czerwca
2016 roku, w najwazniejszych stacjach telewizyj-
nych emitowany byt spot reklamowy systeméw in-
formatycznych Comarch dla mikro, matych i srednich
przedsiebiorstw. Hastem przewodnim nagrania byto
~Comarch ERP 4.0 - Wybierz Przysztos¢”. W ten spo-
s6b krakowska firma nawigzata do rewolucji Przemy-
stu 4.0 oraz koncepcji inteligentnego przedsiebiorstwa.

Trwajgce 30 sekund nagranie prezentowato kluczowe
mozliwosci systemoéw Comarch ERP 4.0 oraz korzysci
z ich uzytkowania: od mikroprzedsiebiorcy, przez firme
handlowa i produkcyjna, konczac na sieci sklepow, gdzie
pokazane zostaty narzedzia do zarzgdzania sprzedaza
klasy omnichannel.

- Spot reklamowy powstat w ramach kampanii marke-
tingowej systemow Comarch ERP 4.0. Przekaz medialny
kierujemy do oséb decyzyjnych w firmach kazdej wiel-
kosci i z kazdej branzy. Decydujgc sie na wspotprace
Z nami, juz od dzi$ mogag oni wykorzystywac w biznesie
nowoczesne technologie, ktére znaczgco zmieniaja
sposob pracy, realizacje proceséw obstugi klienta, pro-
dukgcji i sprzedazy. W reklamie gtéwng role odgrywaja
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przedsiebiorcy. Pokazujemy rowniez interfejsy naszych
produktéw oraz dostep do nich z kazdego rodzaju urza-
dzen - moéwi Gabriela Nadczuk, Dyrektor marketingu
Comarch ERP.

Koncepcja Przemystu 4.0 zaktada cyfryzacje, automa-

tyzacje i wykorzystanie w przemysle innowacyjnych
rozwigzan oraz nowych technologii, takich jak chmura
obliczeniowa, Big Data czy Internet Rzeczy. Film rekla-
mowy pokazuje, ze rozwigzania Comarch ERP 4.0 juz
teraz sg przygotowane na wyzwania jutra, z ktorymi
zetkna sie firmy - poniewaz spetniajg wszystkie wyma-
gania nowoczesnego przedsiebiorcy.

Spot emitowany byt w telewizji TVN24, pakietach tema-
tycznych TVN, TVP i Polsatu. Tych, ktérzy nie mieli okazji
zobaczy¢ go w telewizji, zapraszamy na nasz kanat na
YouTube:

www.youtube.com/watch?v=ScI50jYSmuA

KOLEJNA FIRMA STAWIA NA
COMARCH ERP

Z rozwigzan Comarch ERP obecnie korzysta ponad
100 tysiecy przedsiebiorcéw z wielu branz. Wsréd
klientow krakowskiego dostawcy systemoéw IT sa
m.in. producenci, dystrybutorzy, firmy ksiegowo-po-
datkowe oraz logistyczne. Comarch ciagle rozwija sie
i coraz czesciej wygrywa duze kontrakty, rywalizujac
z najwiekszymi konkurentami.

W ostatnich miesigcach do grona klientéw Comarch
dotaczyta firma YesSport, wybierajgc innowacyjny i ela-
styczny system do zarzadzania Comarch ERP XL.

Projekt dla YesSport, firmy handlowej prowadzacej
sprzedaz obuwia sportowego znanych marek, opierat


http://www.youtube.com/watch?v=ScI50jY5muA

sie na wdrozeniu oraz integracji trzech rozwigzan:
Comarch ERP XL, Comarch WMS (Warehouse Manage-
ment System) oraz Comarch Business Intelligence. Firma
potrzebowata systemu IT, ktory zwiekszytby wydajnosc
obstugi transakcji e-commerce. Dzieki wdrozeniu syste-
mow Comarch, przychody YesSport ze sprzedazy pro-
duktéw w internecie wzrosty o ponad 500 proc.,, a firma
rozszerzyta dziatalnosc¢ i rozpoczeta ekspansje na rynki
zagraniczne.

Bogata funkcjonalnos¢ systemdw Comarch oraz ich petna
integracja ze sobg sprawity, ze sie¢ sklepdw sportowych
YesSport ma zapewniong kompleksowg obstuge wszyst-
kich proceséw: od sprzedazy we wszystkich kanatach
i platformach aukcyjnych (eBay, Amazon, Allegro), przez
prace magazynowe, az po wysytke zakupionych produk-
téw do klienta, integrujac zlecenia dla InPost, DPD, DHL,
Siédemki, Poczty Polskiej oraz brytyjskiej poczty Royal Mail.

- Dotychczas wykorzystywane systemy nie spetnia-
ty naszych potrzeb oraz nie dawaty nam mozliwosci
rozwoju. Dlatego zdecydowaliSmy sie na wdrozenie
Comarch ERP XL. Firma Alpol przeprowadzita petna
migracje baz danych handlowych i ksiegowych, a takze
przygotowata integracje oraz wdrozyta obstuge dedy-
kowanych proceséw. Od czasu wdrozenia, czyli w ciggu
16 miesiecy, nasza sprzedaz wzrosta o 500 proc., a spe-
cjalnie zaprojektowane funkcje systemu pozwolity uru-
chomi¢ dziatalnos¢ na rynkach zagranicznych, m.in. we
Francji, Niemczech oraz Wielkiej Brytanii. Obecnie jeste-
$Smy w stanie obstuzy¢ ponad 1200 transakcji dziennie, na
kilku rynkach jednoczesnie - méwi Kamil Bobka, Dyrektor
firmy YesSport.

SYSTEMY COMARCH ZGODNE
ZWYMAGANIAMI JEDNOLITEGO
PLIKU KONTROLNEGO

1 lipca 2016 roku weszta w zycie ustawa naktadajaca
ha przedsiebiorcéw obowigzek dostarczania danych
ksiegowych w postaci Jednolitego Pliku Kontrolnego.
Jako pierwsze zobligowane zostaty duze firmy, ktére
zatrudniajg przynajmniej 250 oséb lub tez spetniajg
kryteria wartosciowe dla duzych przedsiebiorstw.
Od sierpnia biezacego roku musza one obligatoryjnie
przesyta¢ do urzedéw skarbowych JPK, zawierajacy
ewidencje sprzedazy i zakupu VAT.

AKTUALNOSCI

Nowe przepisy podatkowe zawsze wigzg sie z ko-
niecznoscig wprowadzenia zmian w organizacji pracy,
aktualizacjg lub wymiang oprogramowania IT. Przed-
siebiorcy, korzystajgcy z rozwigzarnh Comarch ERP,
mogg byc¢ spokojni: w bezpieczny i wygodny sposdb
beda mogli generowac pliki JPK oraz przesytac je do
wtasciwego urzedu skarbowego. W potowie sierpnia
krakowski producent udostepnit funkcjonalnosci JIPK
we wszystkich systemach tak, aby byty zgodne z wy-
mogami Ministerstwa Finanséw.

Wraz z wejsciem nowych przepiséw duze firmy mu-
szg by¢ tez przygotowane na przedstawienie fisku-
sowi struktur, obejmujgcych ksiegi rachunkowe, ma-
gazyny, faktury VAT, podatkowg ksiege przychoddw
i rozchoddw oraz ewidencje ryczattowa na zgdanie
organéw podatkowych. Obowigzek sporzadzania
struktur JPK ,Wycigg bankowy”, chociaz teoretycznie
Wcigz spoczywa na podatniku, w praktyce zostat juz
przerzucony na banki.

- Nowe obowigzki obejmg rowniez pozostatych
przedsiebiorcow (matych i srednich) oraz mikrofir-
my: odpowiednio od 1 stycznia 2017 oraz od 1 stycz-
nia 2018 roku. Firmy te juz teraz powinny pomyslec
o0 nadchodzacych zmianach i jak najszybciej prze-
prowadzi¢ audyt systemow IT w przedsiebiorstwie,
by na jego podstawie podjgc niezbedne kroki. Przed-
siebiorcy powinni réwniez skontaktowac sie z produ-
centem uzywanego oprogramowania i zapytac, czy
i kiedy planuje on wprowadzi¢ aktualizacje pod JPK.
Kontaktujgc sie z producentem, warto precyzyjnie
ustali¢, czy pobranie aktualizacji bedzie wigzac¢ sie
z dodatkowymi kosztami. Jezeli dostawca nie planu-
je wprowadzenia mechanizmu JPK, przedsiebiorca
powinien zaplanowac wymiane oprogramowania na
takie, ktore umozliwi generowanie pliku IPK - mowi
Tomasz Tekieli, projektant systemow Comarch ERP.

Eksperci Comarch na biezgco sledzg zmiany w prze-
pisach podatkowych, poniewaz Ministerstwo Finan-
séw zapowiada, ze struktury wymaganego JPK beda
stopniowo rozszerzane o kolejne elementy: raporty
z kas rejestrujgcych, paragony, ksiegi i dowody doty-
czace rozliczania podatku akcyzowego. Systemy in-
formatyczne muszg by¢ na to gotowe. Warto $ledzi¢
strone internetowg Comarch, ktéra zawiera prak-
tyczne porady zwigzane z przygotowaniem i wysytkg
Jednolitego Pliku Kontrolnego: www.comarch.pl/jpk.


http://www.comarch.pl/jpk
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PIOTR BUDZINOWSKI

Dyrektor Business Unit Product

Management ERP,
Comarch SA

Retail rozumiany jest obecnie jako proces
sprzedazy towaréw lub ustug konsumpcyj-
nych dla klientéw koncowych za posrednic-
twem réznych kanatéw dystrybucji. Celem jest
osiggniecie zysku. Najpierw identyfikowany
jest popyt, a nastepnie jest on pokrywany od-
powiednim tancuchem dostaw. Popyt moze
byé dodatkowo zwiekszany poprzez réznego

Al

INTELIGENTNE
ROZWIAZANIA

DLA BRANZY
RETAIL

rodzaju kampanie reklamowe. Wraz z wyréw-
naniem sie poziomoéw cen w sklepach oraz roz-
wojem technologii, zmienito sie i nadal zmie-
nia sie podejscie do obstugi, a doktadniej: do
wspotpracy z klientem w celu dostarczenia mu
towaréw, ktorych potrzebuje lub ktére ktos
chce mu sprzedaé. Wszystkie procesy wspiera-
nhe sg rozwigzaniami informatycznymi.

Chain Store
Management

Customer
Service

Omnichannel
Sales

E-commerce
B2C & B2B

Business
Intelligence

Customer

Loyalty
Management

Campaign
Management

Customer
Experience

Customer
Engagement

Business Process
Management

Comarch jest dostawcg kompleksowych rozwigzan, ma-
jacych na celu pozyskanie oraz rozwdj relacji z klientami.
Rozwigzania te mozna podzieli¢ na dwie gtéwne grupy,
obrazujgce doswiadczenie klienta ze wspodtpracy z danym
sprzedawcg oraz réznorodnosc kanatéw, ktérymi klient
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moze zakupi¢ towary. W procesie sprzedazy towaréw
rozwigzania z okreslonych powyzej grup moga sie pokry-
wac lub uzupetniaé. Przesledzmy podstawowe dziatania
biznesowe, ktdre mozna zrealizowac z wykorzystaniem
rozwigzan produkowanych przez Comarch.


http://www.comarch.pl/erp/comarch-retail/

CAMPAIGN MANAGEMENT

Dzieki temu rozwigzaniu mozemy prowadzi¢
analizy rynku: szukamy odpowiedzi na pytanie
czy istnieje i jak jest duzy popyt na nasze towary.
Na podstawie uzyskanych wynikow, planujemy
kampanie, w ktérych okreslamy grupy klientow,
do ktérych chcemy dotrzeé¢ z naszym towarem.

POS & MOBILE POS

W wielu segmentach rynku detalicznego,
podstawowym kanatem sprzedazy, w ktérym
klient mozne zapoznac sie z towarem, pozo-
staje sklep stacjonarny. Comarch udostepnia
co najmniej dwa narzedzia, ktére moga by¢
w nim wykorzystane: Comarch Retail POS oraz
Comarch Mobile mPOS. Comarch Retail POS
to nowoczesne rozwigzanie umozliwiajgce
prace tzw. na kasie, dostarczajgc wszystkie
funkcje, jakie mozna sobie wyobrazi¢ w sklepie
stacjonarnym - od przyjecia dostawy, przez
obstuge klienta (np. sprawdzenie ceny i do-
stepnosci danego modelu), realizacje sprzeda-
zy, konczac na inwentaryzacji danego sklepu.
Comarch Mobile mPOS to rozwigzanie gtéwne
skierowane do sklepdw typu pop-up store, ktdre
mogg mie¢ charakter tymczasowy. Na smart-
fonie potgczonym z mobilng drukarkga fiskalng
oraz mobilnym terminalem kart ptatniczych,
sprzedawca moze przeprowadzi¢ caty proces
obstugi klienta, a na koniec wszystkie urzadze-
nia wtozy¢ do kieszeni i zabra¢ do domu.

TEMAT NUMERU

CHAIN STORE
MANAGEMENT

Do realizacji i zarzgdzania dziataniami zwigza-
nymi z zarzgdzaniem biznesem na poziomie
placéwek sprzedazy (czyli sklepéw i innych
punktéw fizycznej sprzedazy) stuzg systemy
Comarch ERP. Umozliwiajg one analize zapo-
trzebowania, monitoring dostepnych stanow
magazynowych, wspotprace z dostawcami
w celu pozyskania jak najlepszych ofert na
zakup danego towaru oraz przeprowadze-
nie proceséw produkcyjnych, jezeli firma jest
w stanie dany towar wyprodukowac. Ostatecz-
nie, na bazie doswiadczen oraz zaplanowanych
budzetéw sprzedazowych i zakupowych me-
nedzerowie odpowiedzialni za sprzedaz okre-
$lajg ceny i wprowadzaja towary do obiegu we
wszystkich kanatach sprzedazy, obstugiwanych
przez firme.

OMNICHANNEL SALES

Ta grupa narzedzi informatycznych pozwala
sprawnie i wydajnie zarzadza¢ w jednym
miejscu wieloma dziataniami, przez ktére
firmy dostarczajg klientom mozliwosci zakupu
swoich towardéw. Z poziomu omnichannel
mozna planowac ilosci produktow trafiajgce
do sprzedazy i zbiera¢ zamodwienia z réznych
form (zwykte sklepy, e-commerce, zlecenia
telefoniczne, programy partnerskie itd.). Dane
z tych dziatan stanowig wsad dla systemow
produkcji i magazynowania, a takze analityki
w tych obszarach, aby zapewnic¢ taka podaz,
by pokry¢ istniejgce zapotrzebowanie i zreali-
zowac zyski na wykonanych transakcjach. Jest
to gtéwne serce catego procesu sprzedazy.
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CUSTOMER SERVICE

S3 to rozwigzania umozliwiajgce otwarcie
kanatow kontaktowych, takich jak e-mail,
telefon czy réznego rodzaju chaty. Wszystkie
kontakty i zapytania klientow moga by¢ auto-
matycznie rejestrowane. Na ich bazie sprze-
dawca moze pomadc klientowi w zrozumie-
niu potrzeby generowanej przez dany towar,
a z kolei klient moze zgtosi¢ ewentualne uwagi
do zakupionego towaru.

E-COMMERCE B2C&B2B

Internet jest obecnie nieodzownym kanatem
sprzedazy. W Polsce mamy bardzo wysoka
dynamike wzrostu sprzedazy towaréw w ten
sposdb. Comarch dostarcza rozwigzania, po-
zwalajgce prowadzi¢ sprzedaz do klientéw
detalicznych B2C (Comarch e-Sklep, wszystko.
pl) oraz hurtowych B2B (Comarch B2B). Ob-
serwujemy réowniez zanikanie granicy pomie-
dzy B2B a B2C, przez co oczekiwania wobec
wspomnianych aplikacji czesto sie pokrywaja.

LOYALTY MANAGEMENT,
CUSTOMER ENGAGEMENT,
SOCIAL MINING

Gtownym celem tych rozwigzan jest utrzyma-
nie relacji z klientem, ktéry kupit nasze towary.
Z jednej strony, definiujemy dla niego programy
lojalnosciowe, angazujemy go bezposrednio
w budowanie relacji z nami lub innymi po-
tencjalnymi/obecnymi klientami, a na koniec
analizujemy jego zachowanie w internecie na
réznego rodzaju kanatach spotecznosciowych.
Waznym celem tych rozwigzan jest rowniez
spowodowanie, aby klient zakupit nasze towary
ponownie lub polecit je innym.
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EDI

Elektroniczna wymiana danych ma najwieksze
znaczenie w handlu hurtowym, jednakze coraz
czesciej jej zalety sg wymogiem we wspotpracy
z klientem detalicznym, np. przechowywanie
drukowanej wersji paragonu przez klienta moze
odejé¢ do lamusa, o ile dostanie on, a nastepnie
bedzie miat mozliwos¢ przechowania wersji
elektronicznej paragonu, np. w chmurze z wy-
korzystaniem Comarch iBard24.

BUSINESS INTELLIGENCE
& BUSINESS PROCESS
MANAGEMENT

Catos¢ proceséw biznesowych wspierana jest
poprzez narzedzia, umozliwiajace m.in. budze-
towanie oraz analize wszystkich KPI w firmie,
pozwalajgcych osobom zarzadzajgcym po-
dejmowac decyzje, majgce na celu zwieksze-
nie sprzedazy oraz zyskow firmy, przy jedno-
czesnym obnizeniu kosztéw. Bardzo waznym
aspektem jest rowniez automatyzacja oraz
zarzgdzanie procesami zachodzgcymi w firmie.
Oba te tematy sg nieodzownym elementem
naszych rozwigzan dla branzy retail.

Podsumowujac - klient znajduje sie w centrum obstugi/
wspdtpracy ze sprzedawcyg oraz catym sztabem oséb
zaangazowanych w procesy retailowe. To klient ma
mie¢ mozliwos¢ zakupu towardw wtedy, kiedy chce,
oraz w narzedziu, ktére w danym momencie chce uzyc.
Powinien on mysle¢, ze doswiadczenie zakupu towarow
jest jedna z jego przyjemnosci dnia powszedniego.
Sprzedawca towardéw powinien natomiast posiadac
narzedzia informatyczne, ktdre sprawig, ze bedzie on
W stanie w prosty sposob dostarczy¢ klientom przy-
jemne doswiadczenie zakupowe, rdwnoczesnie zwiek-
szajgc swoje przychody i zyski z dziatalnosci. Comarch
dostarcza rozwigzania, ktére spetniajg te wszystkie
potrzeby. Zachecam do lektury kolejnych artykutéw,
ktére w wiekszym stopniu przyblizg nasze rozwigzania.




TEMAT NUMERU

WIELOFIRMOWOSC

- SKUTECZNE
ZARZADZANIE

Z COMARCH ERP ALTUM
W GRUPIE RAY OBUWIE

TOMASZ MALINOWSKI
Spegcjalista ds. marketingu

Comarch SA

Specyfika branzy retail wymaga sprawnego i tatwego zarzadzania wieloma magazynami, polityka
cenowa, promocjami czy tez sezonowymi obnizkami cen. Stanowi to wyzwanie nawet w przypadku
pojedynczego sklepu czy tez matej sieci handlowej. Co w sytuacji, kiedy sie¢ sktada sie ze 130 sklepéw,
kazdy z nich ma powierzchnie srednio 200 m?, a co roku do kazdego z oddziatéw dostarczanych jest
ponad 1500 nowych modeli obuwia? Do zarzadzania tak ztozonym organizmem firma Ray Obuwie

zastosowata systemy Comarch ERP Altum i Comarch Retail.

Grupa Ray Obuwie jest liderem sprzedazy detalicznej
obuwia w pdtnocno-wschodniej Polsce. Na rynku obec-
na jest od blisko 17 lat. W tym czasie liczba nalezgcych
do niej sklepdw wzrosta do 130. Kazdy z salondéw marki
ma powierzchnie od 100 do 400 m?, a wszystkie co roku
otrzymujg ponad 1500 réznych modeli obuwia. Firma
specjalizuje sie w dostarczaniu szerokiego asortymentu
dla rodzin, oferujac swojg kolekcje w konkurencyjnych
cenach. Aby skutecznie rywalizowac na coraz bardziej
nasyconym rynku, rwniez z graczami online, niezbedne
jest stosowanie najbardziej efektywnych rozwigzan we
wszystkich obszarach zarzadzania firma. Jednym z takich
rozwigzan jest system IT, stuzgcy do obstugi rdzenia dzia-
tania przedsiebiorstwa z tej branzy - procesu sprzedazy.

WYBOR SYSTEMU

Kluczowymi zadaniami, ktérym musiat sprosta¢ nowy
system IT klasy ERP, byta integracja rozproszonej struk-
tury firmy w jednej centrali oraz zarzgdzanie wszystkimi

procesami zwigzanymi z obszarem sprzedazy. - Wczesniej
pracowalismy na systemie Comarch ERP Optima. Potrze-
bowalismy jednak rozwigzania przeznaczonego dla wie-
lopodmiotowej struktury. Ponadto przy liczbie sklepdw,
ktdére posiadamy, nieuniknionym byto, ze kazdego dnia
w ktéryms z nich nastepowaty problemy z dostepem
do sieci internetowej. Nowy system zagwarantowat nam
mozliwos¢ pracy offline, w tym samym zakresie funkcjo-
nalnosci, jak w przypadku dostepu do sieci - uzasadnia
Marcin Dabrowski, gtéwny informatyk Ray Obuwie.

Wybodr padt na platformy Comarch ERP Altum
i Comarch Retail. Jednym z powoddéw, dla ktérych
wybrano systemy Comarchu, byt wazny wyrdznik
Altum - wielofirmowos¢.

WIELOFIRMOWOSC

Dzieki temu rozwigzaniu mozliwe jest centralne za-
rzgdzanie kilkoma spdtkami wchodzacymi w sktad

1
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PRZEMYStAW KACZYNSKI
Wspdtwiasciciel Grupy Ray Obuwie

Comarch ERP Altum i Comarch Retail zagwarantowaty centralne za-

rzadzanie stanami magazynowymi we wszystkich sklepach, realizacje

przesuniec towarow pomiedzy sklepami, sprawng i szybkg kontrole

nad cennikami i promocjami z centrali firmy oraz obstuge reklamacji.

grupy. ldea wielofirmowosci opiera sie na dwdch
zatozeniach: mozliwosci centralnego zarzgdzania
wszystkimi przedsiebiorstwami w ramach holdingu
oraz zarzadzania kazdg ze spotek z osobna.

W Grupie Ray Obuwie, ktdra sktada sie z dziewieciu
spotek, wielofirmowos¢ dziata w ten sposdb, ze baza
danych znajduje sie w centrali, ktéra zbiera i synchro-
nizuje wszelkie informacje i dokumenty pochodzace
ze spotek podlegtych. Warto przy tym zaznaczy¢, ze
baza danych liczy sobie 19 525 artykutow bedacych
W sprzedazy - sg one zaciggane do centrali ze wszyst-
kich sklepéw grupy. System Comarch ERP Altum po-
zwala na fatwa i szybka synchronizacje baz danych
sklepow, rowniez w trybie offline. Oznacza to, ze na-
wet kiedy sklep traci dostep do internetu, a w tym
czasie przeprowadza sprzedaz swojego produktu, in-
formacja o tym (a co za tym idzie - aktualizacja bazy)
trafi do centrali i bedzie widoczna dla pozostatych
sklepdw, kiedy tylko sklep powréci do trybu online.

Poszczegdlne spdtki nie widzg danych pozostatych

- te mozliwos¢ maja tylko menadzerowie w centrali
firmy. Jedli jednak sytuacja tego wymaga, spotka
podlegta moze udostepnic¢ swoje dane bezposred-
nio innej rbwnorzednej spdtce.

POS

Kolejnym istotnym rozwigzaniem, ktére zostato
wdrozone w sklepach Grupy Ray Obuwie, jest system
pojedynczego stanowiska sprzedazowego (POS). Na
takim stanowisku sprzedawca moze przeprowadzac
wszystkie operacje zwigzane ze sprzedazg w sklepie,
ma rowniez podglad bazy danych artykutdw, ktéra
na biezgco uaktualnia sie po sprzedazy w innych
sklepach grupy. Dla wtascicieli firm istotna bedzie in-
formacja, ze z poziomu centrali majg mozliwos¢ sze-
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rokiej konfiguracji POS-a. Innymi stowy: wtasciciele
decyduja, co widzg i jak uzywajg POS-a pracownicy
sklepdw. Moga konfigurowac interfejs systemu, two-
rzgc wyglad paneli dotykowych i decydujac, ktére
z opcji bedg widoczne, a ktére pozostang ukryte - eli-
minujac tym samym ryzyko np. zastosowania niewta-
sciwego rabatu. Z poziomu centrali wtasciciel moze
takze decydowac o catej polityce cenowej, definiujac
ja jednym kliknieciem na wszystkich lub wybranych
stanowiskach sieci sklepéw - moze np. ustala¢ wy-
sokos¢ promocji czy ustawiac poziom cen.

System Comarch ERP Altum zostat rozbudowany
takze o mozliwos¢ importu danych ze wskazanych
zrédet, eliminujgc tym samym wiele czasochtonnych
czynnosci. - Dzieki systemowi Comarch Retail i stanowi-
skom PQOS sprzedawca ma mozliwos¢ przyjecia dostawy

PRZEMYStAW KACZYNSKI
Wspadtwtasciciel Grupy Ray Obuwie

Dzieki konstrukcji systemu jestesmy w stanie
z centrali decydowac o wygladzie interfejsu
POS na sklepach, wydrukach, uprawnieniach
i rabatach pracownikéw. Dodatkowo bardzo
wazng cechg systemu Comarch Retail byta dla

nas mozliwosc¢ pracy systemu w trybie offline,

ktora pozwala na prace sklepu bez zaktécen
rowniez w przypadku ktopotow z dostepem
do internetu.



na sklep, sprawdzenia standw magazynowych, a takze przyjmowania rekla-
macji. W tym ostatnim wypadku system wskaze rowniez reklamacyjne towary,
ktore nalezy sciggnac z bazy artykutow sklepu - precyzuje Marcin Dgbrowski.
- Wdrozenie objeto takze obszar ksiegowosci. System zostat zintegrowany
Z naszym systemem finansowo-ksiegowym, co rowniez znaczgco usprawnia
prace dziatu ksiegowosci. Comarch ERP Altum wyposazony jest w formatki
do eksportowania danych ksiegowych.

WDROZENIE

Wdrozenie zostato przeprowadzone przez Pomorska Grupe Informatyczna.
Integracja systemu odbyta sie sprawnie i szybko, a uruchomienie platformy
w 120 sklepach zajeto jedynie cztery miesigce. To wazne informacje, szcze-
gdlnie z punktu widzenia przedsiebiorstw, w ktdrych wymagana jest ciggtosé
pracy. Wdrozenie systemdw Comarch w zaden sposdb nie zaktdca ptynnosci
funkcjonowania firmy.

- Z petnym przekonaniem polecamy system Comarch ERP Altum
i Comarch Retail jako narzedzie niezbedne do sprawnego prowadze-
nia biznesu i budowania przewagi na rynku - konczy wspotwtasciciel
Ray Obuwie, Przemystaw Kaczynski.

TEMAT NUMERU
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GDZIE TRADYCJA
SPOTYKA
NOWOCZESNOSC -
COMARCH ERP ALTUM

KRZYSZTOF SZEREMETA

W SIECI SKLEPOW
PRINTEMPS

Francuska Grupa Printemps jest prestizowg
siecig sklepow zajmujacych sie dystrybucja
produktow wiodgcych marek ze swiata mody,
artykutow luksusowych i kosmetykow. Na przy-
ktadzie wdrozenia Comarch ERP Altum obser-
wujemy, jakie efekty moze przyniesc zetkniecie

tradycji z nowoczesnosciag - renomowanej firmy
O ugruntowanej pozycji na rynku z innowacyj-
nymi systemami do zarzgdzania przedsiebior-
stwem, ktore oferuje Comarch.

Historia sieci handlowej Printemps rozpoczyna sie w 1865 roku, kiedy to w Pa-
ryzu, za sprawg Julesa Jaluzota, otwarto pierwszy firmowy sklep. Od tamtej

pory mineto ponad 150 lat, a przedsiebiorstwo rozrosto sie do ogromnych

rozmiaréw - w chwili obecnej liczy sobie az 21 galerii handlowych na terenie

catej Francji. Sposrdd nich najwiekszg stawg cieszy sie sklep, ktéry powstat

u progu XX wieku przy bulwarze Haussmanna - funkcjonuje on nie tylko jako

prestizowy dom handlowy, chetnie odwiedzany przez zamoznych paryzan,
ale rowniez jako atrakcja turystyczna i bez mata jeden z symboli miasta.
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Ten sam budynek, przy ktérym po wielokro¢ spacerowat
mieszkajacy po sgsiedzku Marcel Proust i inne tuzy pa-
ryskiej bohemy przetomu wiekdw, jest obecnie sercem
sieci, w ktdrej zatrudnienie znajduje niemal trzy tysia-
ce pracownikéw. Trzy ogniwa tej sieci - galerie w Tours,
Caen i Brescie - zdecydowaty sie potaczyc tradycje Prin-
temps z dojrzatg odpowiedzig na wyzwania nowocze-
snosci, ktorg okazato sie oprogramowanie Comarch ERP.

TEORIA EWOLUCII

Galeria Printemps w Tours powstata w roku 1984 roku.
Obejmuje 6000 m? powierzchni handlowej. Jej klienci
mogg podziwiac cztery pietra wypetnione luksuso-
wymi produktami: akcesoriami, moda damskg i me-
ska oraz kosmetykami i artykutami dekoracyjnymi.
W 2015 roku jej obrét wynidst ponad 20 miliondw euro,
a zatrudnienie - 120 pracownikow.

Zarzadzanie przedsiebiorstwem tej skali przy uzyciu
anachronicznych technologii okazato sie duzym pro-
blemem dla funkcjonowania Galerii Printemps w Tours.
Soizic Pinero, Dyrektor oddziatu, uznata, ze w obliczu
wyzwan, przed ktdrymi stoi firma, zastosowanie systemu
ERP jest nieodzowne. - Zdalismy sobie sprawe z ko-
niecznosci zmiany sposobu kontrolowania stanow ma-
gazynowych oraz catego naszego systemu - moéwi Pine-
ro w specjalnej rozmowie z przedstawicielami Comarch.
-Chcielismy poprawic jakos¢ dostaw i nawigzywac blizsze

TEMAT NUMERU

relacje z naszymi dostawcami. Po wdrozeniu systemu
nasze stany magazynowe sg zarzgdzane automatycznie.
Otrzymujemy dostawy uwzgledniajgce cechy towaru.
Aktualnie nie rozpatrujemy standw w sposob globalny,
nie skupiamy sie na markach. Nasze rozmowy sg o wiele
bardziej precyzyjne: jestesmy w stanie powiedziec, jakich
konkretnych spodni lub jakiego rozmiaru czy koloru po-
trzebujemy.

Idee, ktore zakietkowaty w Tours, szybko znalazty podat-
ny grunt w sklepach w Caen i Brescie. Oddziaty zloka-
lizowane w tych miastach - po zapoznaniu sie z ofertg
Comarch - btyskawicznie podjety decyzje o dotgczeniu
do udziatu w projekcie.

PLYNNE WDROZENIE,
BLtYSKAWICZNA SATYSFAKCIJA

- Kilka lat temu razem z Printemps w Caen i Brescie

zastanawialiSmy sie nad poprawa zarzgdzania stanow
magazynowych oraz wprowadzeniem jednolitego sys-
temu zarzgdzania we wszystkich naszych sklepach

- opowiada Odile Bordet, Dyrektor Operacyjny. - Nasi

dostawcy wykazywali spore zainteresowanie i coraz
czesciej stosowalismy metode just-in-time. Wybor
systemu ERP podyktowany byt rowniez mozliwoscig
elastycznego zarzgdzania stanami przy zamowieniach.
Kilka argumentoéw przechylito szale na korzys¢ rozwia-
zania Comarch.

pomocy arkuszy programu Excel;

magazynowych i faktur;

$ciowe inwentaryzacje;

ptatnosci;

wienia aktualnych standw magazynowych;

sokosci obrotow.

SYTUACJIA WYJISCIOWA ODDZIALU PRINTEMPS W TOURS

* niejednolity system informatyczny, sktadajacy sie z réoznych programaéw, co oznacza koniecznosc
wykonywania ucigzliwych operacji i spowalnia obrobke danych;
* liczne, powtarzajace sie i mato zoptymalizowane operacje, takie jak codzienna weryfikacja kas za

* wielokrotne, uciazliwe, reczne wprowadzanie danych w ramach zarzagdzania dziatalnoscig sprzeda-
zowa, jak na przyktad wprowadzanie zobowigzan i uzgadnianie zamodwien, dokumentéw wydan

e ograniczenia w korzystaniu z systemu informatycznego dotyczgce zliczania produktéw; tylko cze-
e ograniczony system do zarzgdzania uiszczaniem pfatnosci, oferujgcy jedynie czesciowe regulowanie
® niezautomatyzowane zarzadzanie gospodarka magazynowa bez ilosciowego i jakosciowego zesta-

® brak dostosowania réznych budzetéw zakupowych do zaopatrzenia w zaleznosci od uzyskanej wy-
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Anthony Delvalle,
Dyrektor Handlowy Comarch

Dzieki swojemu doswiadczeniu, Comarch

szybko zidentyfikowat potrzeby i oczekiwa-

nia grupy Printemps. W rezultacie, sklepy
w Tours, Caen i w Brescie powierzyty nam
zadanie ujednolicenia swoich systemdw in-
formatycznych. Comarch ERP jest idealnym
rozwigzaniem, pozwalajgcym na zoptymali-
zowanie zarzadzania tymi sklepami. Wspot-
praca pomiedzy firmg Comarch a pracowni-
kami firmy Printemps przebiegata w sposdb
przejrzysty dla wszystkich, w konstruktywnej
atmosferze.

Jakie byty to argumenty? Zapytana o gtéwne czynniki,
ktore pomogty podjac decyzje, Odile Bordet wskazuje na:

e aspekt ekonomiczny - koszty zwigzane z wdroze-
niem i uzytkowaniem Comarch ERP Altum w pota-
czeniu z rozbudowanymi funkcjonalnosciami opro-
gramowania zdecydowanie wyrdzniaty sie na tle ofert
konkurenciji;

e przystepny, intuicyjny interfejs, z ktérym personel
sklepu madégt zaznajomic¢ sie bez wiekszych proble-
mow, dzieki czemu Printemps nie narazato sie na
ewentualne przestoje, zwigzane z implementacja
systemu ERP;

e sprawna wspotprace Comarch ERP Altum z innymi
programami, rownolegle lub dotychczas uzywanymi
przez firme, jak na przyktad Microsoft Excel.

Opracowanie specyfikacji technicznej wedle dostarczo-
nych przez Printemps wymagan trwato zaledwie potto-
ra miesigca. Rowniez samo wdrozenie - w poréwnaniu
do innych tego typu projektéw - przebiegto nadzwyczaj
szybko: zajeto niecate trzy miesigce.

Po tym okresie Printemps mogto cieszyc¢ sie petng gama
funkcji Comarch ERP Altum, wsrdd nich:

e obstugg cyklu zakup-sprzedaz od momentu ztozenia

zamowienia, poprzez fakturowanie i ptatnosci, az do
jego przyjecia;
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scentralizowanym zarzadzaniem przesunieciami
magazynowymi oraz prognozowanymi stanami
magazynowymi w potgczeniu z prognoza sprzeda-
zy w sklepach;

uproszczong ksiegowoscia i zarzagdzaniem finansami

- fakturowaniem przy wykorzystaniu réznych metod

witasciwych Printemps (handel, sprzedaz warunkowa,
koncesja), uproszczonym uzgadnianiem faktur;

modutem Business Intelligence - raportami z pro-
gramu do obstugi kas, generowanymi w czasie rze-
czywistym oraz raportami krzyzowymi, zwigzanymi
z prowadzeniem biezacej dziatalnosci: zakupami, bu-
dzetami, sprzedanymi ilosciami, zmianami standw
magazynowych; specjalnie dla potrzeb Printemyps
stworzono réwniez dodatkowe funkcje, m.in. rocz-
ng prognoze sprzedazy weryfikowang co pdt roku,
dzienng prognoze sprzedazy dostosowywanga z mie-
siecznym wyprzedzeniem oraz sporzadzang w opar-
ciu o nie prognoze zakupu i zarzadzania stanami
magazynowymi;

silnikiem Workflow, ktéry pozwala na korzystanie
z réznych optymalizacji proceséw biznesowych na

réznych etapach dziatalnosci sklepow.




ZALETY ROZWIAZANIA

o efektywne i globalne rozwigzanie, odpowia-
dajgce wszystkim potrzebom funkcjonalnym
sklepow;

® automatyzacja proceséw biznesowych, mozliwa
dzieki silnikowi Workflow zintegrowanemu
z Comarch ERP;

e kompletne raporty i dashboardy, majgce na
celu zwiekszenie efektywnosci réznych punktow
sprzedazy;

® nowoczesne oprogramowanie do obstugi kas,
uwzgledniajgce ekrany dotykowe i czytniki
koddéw kreskowych;

*  bogaty, intuicyjny i przyjazny uzytkownikowi
interfejs programu, gotowy do natychmiasto-
Wego uzycia.

PLANY NA PRZYSZtOSC

Wdrozenie Comarch ERP Altum zostato entuzjastycz-
nie przyjete przez pracownikoéw trzech oddziatdw fran-
cuskiej sieci. tacznie 50 osdb zostato przeszkolonych
w obstudze programu i pracuje z nim na co dzien.
Nowe narzedzie pracy oznacza dla nich przede wszyst-
kim znaczacg oszczednos¢ czasu: wiele operacji, ktore
dotychczas zmuszeni byli wykonywac recznie, zostato
zautomatyzowanych. Dzieki temu moga skupic sie na
zadaniach ciekawszych, wymagajgcych wiecej energii
i kreatywnosci. - Niegdys, na przyktad, przyjecia byty
ksiegowane maszynowo - wspomina Christine Petit
z oddziatu Printemps w Tours. - Nastepnie tworzono
zestawienie z zamowieniem, a papierowg wersje wy-
sytalismy do dziatu ksiegowosci. Teraz przyjecia wpro-
wadzamy bezposrednio w systemie ERP, tworzymy
powigzanie z faktura, a ptatnos¢ dokonuje sie w tym
samym czasie.

Pozytywne doswiadczenia z wdrozenia Comarch
ERP Altum w sklepach w Tours, Caen i Brescie spra-
wiaja, ze kadra zarzadzajaca firma Printemps mysli
o dalszym rozwoju przedsiebiorstwa w oparciu o to
oprogramowanie. W planach jest instalacja systemu
w kolejnych czterech lokalizacjach (Blois, Bourges, Po-
itiers i Le Mans) oraz rozszerzenie oprogramowania
w dotychczasowych placéwkach w kierunku wieloka-
natowej dystrybucji towaréw. W przysztosci zas - prace
nad rozwigzaniami internetowymi.
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Product Manager Comarch ERP

Altum & Comarch Retail

Zardwno sprzedawcom, jak i klientom zalezy na jak naj-
szybszej i bezbtednej obstudze. Aby nie zosta¢ w tyle za
konkurencja, firmy powinny wdrazac stanowiska sprze-
dazy wyposazone w nowoczesny system umozliwiajgcy
petng obstuge klienta i wszelkich proceséw zwigzanych
z funkcjonowaniem sklepu. System POS musi by¢ nieza-
wodny, pozwalac¢ na szybkg obstuge kupujgcych i sku-
pia¢ w sobie najwazniejsze funkcjonalnosci. Comarch
Retail POS to rozwigzanie, ktdore w petni odpowiada na
nowe trendy w branzy retail: jest aplikacjg lekkg pod
wzgledem technologicznym, szybka w dziataniu, prostg
w korzystaniu, a przede wszystkim przyjazng i uzyteczna
dla klienta.

JAKTO DZIALA?

System Comarch Retail POS zostat zaprojektowany
specjalnie do obstugi sklepdw detalicznych, a wraz
z Comarch ERP Altum tworza petne rozwigzanie do za-
rzgdzania firmg handlowa. W centrali przedsiebiorstwa
praca odbywa sie na systemie Comarch ERP Altum,
a w poszczegdlnych sklepach - na Comarch Retail POS.
Kazdy punkt sprzedazy wspodtpracuje bezposrednio
z centralg, dzieki czemu nie ma koniecznosci tworze-
nia dodatkowych stanowisk lub struktur sprzetowych,
przechowywujacych lokalne dane.

Aplikacja dziata zaréwno w trybie online, jak i offline,
przetaczajac sie automatycznie w razie problemadw
z dostepem do internetu. Takie podejscie do architek-
tury aplikacji pozwala na biezacy dostep do wszystkich
informacji, na przyktad standw magazynowych w in-
nych oddziatach, czy tez na natychmiastowg widocz-
nos$¢ w centrali dokumentoéw, ktére zostaty wystawione
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POSTAW NA
ODPOWIEDNI POS

Stanowisko sprzedazy to nie tylko punkt, w ktérym finalizowany jest
zakup towaru. W dobie koncentracji na potrzebach klienta, organizacja
stanowiska POS to istotny element wizerunku firmy.

w danym sklepie. W przypadku utraty dostepu do in-
ternetu mozliwa jest dalsza sprzedaz i praca z aplikacja,
a dane zostang zaktualizowane od razu po uzyskaniu
potaczenia z siecia.

Aplikacja Comarch Retail POS umozliwia prace zaréw-
no przy uzyciu czytnika koddow kreskowych, jak i myszki
i klawiatury czy tez ekranu dotykowego. Przyktadowo:
jesli korzystamy z czytnika kodéw kreskowych, przej-
$cie catego procesu sprzedazy (wystawienie dokumen-
tu i przyjecie ptatnosci) w systemie wymaga jedynie
trzech kliknie¢ w ekran.

Podczas wystawiania nowego dokumentu w kazdej
chwili uzytkownik moze przetgczy¢ sie pomiedzy pa-
ragonem a fakturg. Dzieki temu nawet pod koniec
procesu sprzedazy sprzedawca moze zmienic typ do-
kumentu na zgodny z oczekiwaniem klienta. Ponadto,
uzytkownik aplikacji, dodajgc kolejne elementy na do-
kument, posiada informacje o artykutach powigzanych
z danym towarem. Takie artykuty wyswietlane sg na
biezgco dla kazdego dodawanego artykutu, przypomi-
najac sprzedawcy np. o promocjach czy tez waznych
akcesoriach zwigzanych z danym produktem.

COMARCH RETAIL POS -
SZYBKA OBStUGA KLIENTA,
WYGODA SPRZEDAWCY

Mozliwosé pracy w trybie offline moze wydawac sie
ciekawostka, ale ma bardzo praktyczne przetozenie
na przychody sklepu oraz zadowolenie klienta. Przy-
ktadem moze by¢ sytuacja, kiedy klient zakupit dany
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Rysunek 1. Ekran gtéwny Comarch Retail POS
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Rysunek 2. Widok dokumentu handlowego

artykut w sklepie X, a zwraca go w sklepie Y. Niestety, = Kolejng zaletg aplikacji jest jej wydajnosé. Comarch
akurat wtedy w sklepie Y nastepuje chwilowa awaria Retail POS to optymalna i szybka obstuga stanowiska
i nie jest dostepne potgczenie z internetem. W takim sklepowego. Praca z systemem posiadajgcym kilkadzie-
przypadku system Comarch Retail POS umozliwia sigt tysiecy artykutdw nie stanowi zadnego problemu.
petne obstuzenie klienta i przeprowadzenie procesu Dodawanie poszczegdlnych elementdw na dokument
zwrotu artykutu za pomocg korekty recznej. Pracow-  trwa doktadnie tyle, ile zeskanowanie kodu kreskowego.
nik sklepu, otrzymujgc od klienta paragon badz fak-  Poszczegdlne sklepy - dzieki udoskonaleniom w proce-
ture, moze przepisac¢ jego numer na korekte reczng,  sie synchronizacji - mogg réwniez przesyta¢ dane réw-
dzieki czemu taka korekta zostanie automatycznie noczesnie, dzieki czemu bedg one dostepne w centrali
powigzana z danym paragonem czy fakturg w systemie praktycznie natychmiast po wprowadzeniu.

Comarch ERP Altum.
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= Zarzadzanie widokami
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Rysunek 3. Modyfikacja widoku dokumentu handlowego

Dla sprzedawcow istotne sg rowniez intuicyjnosc i ta-
twos¢ obstugi aplikacji POS. Mozliwos¢ dostosowania
interfejsu do potrzeb danego uzytkownika oznacza
m.in. opcje zmiany rozmiaru, kolordw, utozenia, nazw
czy tez ukrywanie odpowiednich elementdw. Mozliwe
jest przygotowanie wielu profili uzytkownikéw, gdzie
np. dla kierownika sklepu dostepne bedg wszystkie
elementy, a przed pracownikiem kasy czes¢ przyciskdow
lub pdl bedzie ukryta. Ponadto dla oséb korzystaja-
cych z tradycyjnej klawiatury mozliwe jest przypisanie
skréotow klawiszowych do odpowiednich przyciskéw,
np. Zatwierdz, znajdujgcych sie w widoku dokumentu
handlowego badz globalnie dla wszystkich przyciskéw
tego samego typu wystepujacych w systemie.

Sama modyfikacja widoku odbywa sie w bardzo prosty
sposdb: po wyborze konkretnego elementu mozliwa
jest modyfikacja jego wartosci. Ponadto za pomocg
metody drag&drop mozna zmieni¢ potozenie, dodac
lub usunac wybrany element.

Comarch Retail POS to system stworzony w oparciu
o wieloletnie doswiadczenie w produkcji oprogramo-
wania. Skupiajac sie wokét intuicyjnosci i ergonomii pra-
cy, hawigzuje forma do najnowszych trendéw. Zostat
on zaprojektowany przede wszystkim z mysla o jego
uzytkownikach: wygodzie pracy, przejrzystosci funkcji,
elastycznosci dopasowania do potrzeb informacyjnych.
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Najnowsza wersja Comarch Retail POS zostata
wyposazona W hastepujace funkcje:

*  wystawianie dokumentéw: paragon, faktura,

e przyjmowanie reklamacji,

s przyjmowanie zwrotow z wykorzystaniem
korekt paragondéw lub faktur,

*  przyjmowanie towaréw do sklepu poprzez
obstuge dokumentéw MM-, MM+,

e przesuwanie towardw pomiedzy sklepami,

*  przyjmowanie kasy wraz z obstugg doku-
mentéw KP, KW,

«  mozliwos¢ pracy wielu operatoréow w jed-
nym punkcie sprzedazy poprzez mozliwosc
przypisania pracownika do transakcji,

e podpowiadanie pracownikom artykutow
powigzanych,

*  mozliwosé¢ podgladu standw magazynowych
towaréw dostepnych w innych oddziatach.

Kazda z funkcji zostata zaprojektowana w taki
sposdb, aby zminimalizowac liczbe krokéw ko-
niecznych do wykonania danej operacji oraz uta-
twi¢ uzytkownikowi prace. Dlatego tez wiekszos¢
elementdéw systemu posiada doktadnie ten sam
uktad przyciskéw i podl.
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MODA NA SYSTEM ERP

Rozmowa z Andrzejem Dramskim, Dyrektorem Operacyjnym firmy Greenpoint SA

Firma Greenpoint to przedsigebiorstwo z duzymi
tradycjami - funkcjonuje na rynku juz od wielu lat.
Jakie byly poczatki firmy i jakie idee przyswiecaty
jej zatozycielom?

Poczatki Greenpointu siegajg ponad dwudziestu lat
wstecz. Zwigzane sg one z firmag Fandango, najwiek-
szym dystrybutorem odziezy indyjskiej w Polsce. Przy-
szedt jednak moment, kiedy rynek nasycit sie odzieza
orientalna i wykrystalizowata sie droga dla stworzenia
nowego brandu. Tym bardziej, ze odziez indyjska prze-
znaczona byta gtownie dla pan. Mielismy juz ekipe wy-
specjalizowang w jej projektowaniu i sprzedazy, narodzit
sie wiec pomyst na Greenpoint.

W tym momencie Greenpoint prowadzi 104 sklepy,
sposréd ktérych 30 proc. dziata w modelu franczy-
zowym. Na tak imponujaca liczbe punktéw bez wat-
pienia wptywa fakt, ze sg Paristwo sktonni otwieraé
nhowe réwhniez w mniejszych miejscowosciach.

Dla bezpieczenstwa biznesu staramy sie utrzymac takag
strukture sit, aby 2/3 sklepow nalezato bezposrednio
do nas, 1/3 zas do franczyzobiorcow. Jeste$my otwarci
na dziatalno$¢ w miastach powyzej 30 tys. mieszkan-
cow, aczkolwiek zawsze dbamy o to, aby takie lokale
miescity sie w przy gtéwnych ulicach handlowych albo
w odpowiednio wyeksponowanych punktach galerii
handlowych. Ich rynek jest zresztg nasycony do tego
stopnia, ze czasami punkt zlokalizowany w mniejszej
miejscowosci, o - wydawatoby sie - niskim poten-
cjale, notuje bardzo dobre wyniki, zyskujac klientow
z catej gminy czy powiatu. Jezeli teren nie zostat, jak
to mdéwimy, skazony galeriami handlowymi, istnieje
bardzo duza szansa na osiggniecie sukcesu. Wtasnie
w takich miejscach réwniez szukamy franczyzobiorcow,
ktérzy doskonale znajg lokalny rynek. My przekazuje-
my im wiedze o prowadzeniu biznesu, natomiast oni

dbajg o niezwykle istotne detale. Czasami sg to sprawy
co najmniej zaskakujgce - kiedys jeden franczyzobiorca
przekonywat mnie, aby nie wysyta¢ do niego towardw
w kolorze zéttym. Analizowatem ten fenomen i ich
sprzedaz faktycznie byta na gorszym poziomie. Okazato
sie, ze pojawity sie pewne niuanse regionalne. Sprawa
dotyczyta sklepu w poétnocno-wschodniej Polsce, a zotty
to kolor Litwy. Stagd mniejsze zainteresowanie klientow
ubraniami w tym kolorze.

Specjalizujg sie Paristwo w modzie damskiej - to
bardzo trudny rynek. Jaka jest Panistwa strategia,
aby ciggle sie na nim rozwijaé? Moze w planach jest
poszerzenie asortymentu w kierunku mody meskiej
albo dzieciecej?

Na razie nie planujemy rozszerzenia dziatalnosci w te
strone. Ciggle uczymy sie wielu rzeczy i mamy wiele
do odkrycia w dziedzinie, ktérg sie zajmujemy. Jestem
w tej branzy juz dtugi czas i mam takie powiedzenie:
dysponujemy produktem o terminie waznosci krétszym
niz nabiat. Jak kazda firma sredniej wielkosci, szukamy
zyskownych nisz. Mamy okreslony profil naszej klientki:
to dojrzata kobieta, najczesciej matka, na ktérej barkach
spoczywa wiele obowigzkdw. Szuka wiec przede wszyst-
kim odziezy modnej, komfortowej i zarazem w przy-
stepnej cenie. Prowadzimy dwie gtéwne linie: biurowa
i romantyczna w stylu casual.

Wieloletnie doswiadczenie w prowadzeniu biznesu
w tej branzy sprawia, ze z bliska obserwowat Pan
zmiany na rynku. Jak na przestrzeni lat zmienita sie
klientka? Jest bardziej odwazna?

Tak, ale przede wszystkim - jest bardziej sSwiadoma
w dokonywaniu wyboréw. Sprawdza sktad tkaniny,
zwraca uwage nha caty proces obstugi klienta, przy-
wigzuje wage do kwestii reklamacyjnych.. Cena jest
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zawsze istotna - zwtaszcza w sklepach zlokalizowa-
nych w mniejszych miejscowosciach - ale nie jest juz
jedynym czynnikiem, ksztattujgcym decyzje zakupowe
naszych klientek. Zaréwno w handlu stacjonarnym, jak
i w e-sklepie, dla klientek wazna jest cata otoczka do-
konywania transakcji. Nasz e-sklep zreszta funkcjonuje
juz dwa lata - procentowy udziat sprzedazy za jego
posrednictwem dynamicznie rosnie: od pie¢dziesieciu
do stu kilkudziesieciu procent miesigc do miesigca.
Staramy sie, aby przez internet klienci mieli dostep do
petnej kolekcji, a sprzedaz mogta by¢ realizowana takze
w modelu tgczonym ,zamow online, odbierz w sklepie”,
dzieki czemu kazdy artykut jestesmy w stanie dostarczy¢
do dowolnego sklepu. Bez wdrozenia systemu ERP sku-
teczne zarzadzanie taka strukturg nie bytoby mozliwe.

Dlatego tez zdecydowali sie Paristwo na wdrozenie
Comarch ERP Altum?

Dotychczas uzywalismy FPP z pakietu Comarch Klasyka.
To byt stary program, funkcjonujacy w srodowisku MS
DOS. Uzywalismy go dobre kilkanascie lat - jednak
rozwadj technologiczny i rosngce wymagania sktoni-
ty nas dwa lata temu do podjecia decyzji o aktuali-
zacji oprogramowania i wdrozenia w naszej firmie
Comarch ERP Altum. Nie bylismy juz w stanie tworzy¢
potrzebnych analiz ani trzymac petnej pieczy nad
towarem. Jego wtasciwa alokacja byta naszg kluczowa
motywacja: jego umiejetne przemieszczenie we wtasci-
we punkty sprzedazy to klucz do rentownego prowa-
dzenia naszego biznesu. Przypomnijmy sobie problem
z kolorem zoéttym: bez wtasciwej analizy danych mieli-
bysmy petne magazyny i piekne wystawy, ale niestety
nic wiecej. Poza zarzadzaniem stanami magazynowymi,
bardzo wazng motywacja byta chec przyspieszenia
procesdw i ich petnej automatyzacji. Szybkos¢ obiegu
dokumentoéw i informacji to parametr biznesowy bez-
cenny w naszej branzy - przypomne, ze odziez traci
waznosc szybciej niz nabiat, czasem nawet jeszcze
na linii produkcyjnej. Kolejny powdd, dla ktérego zde-
cydowalismy sie na Comarch ERP Altum, to znaczace
obnizenie kosztéw funkcjonowania firmy. Zintegrowana
ksiegowosc w centrali firmy, mozliwos¢ btyskawicznego
rozliczania zwrotow czy reklamacji to czynniki, dzieki
ktorym oszczedzamy czas i pienigdze. Sklep zyje nie-
ustannie. Ciggle odbywa sie obstuga klienta, ciggle
przyjmujemy towar, ciggle dbamy o jakos¢ ekspozyciji.
Musimy eliminowac¢ zbedne procesy i skracac te, ktére
sg obowigzkowe. To wazne réwniez z punktu widzenia
pracownikow.
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W takiej doraznej, szybkiej obstudze klienta wydatna
pomoca jest na pewno howy Comarch Retail POS.

Tak, od 22 wrzesnia 2016 roku dysponujemy nim we
wszystkich naszych sklepach stacjonarnych. Zatoga
sklepow bardzo chwali to oprogramowanie. Odbylismy
w centrali caty cykl szkolen dla kierownikow sklepdw,
ktore przeprowadzili specjalisci Comarch. Juz po pierw-
szych etapach szkolenia, tych najbardziej trudnych
i czasochtonnych, nasi pracownicy czuli, ze zachodzi
duzy postep w ich sprawnosci postugiwania sie POS-em,
a strach przed tg nowa technologig naturalnie ustepuje.
Skanowanie artykutéw odbywa sie bardzo szybko, in-
terfejs jest zarazem intuicyjny i estetyczny. Obecnie na
POS-ach pracuje ok. 450 osdb. Codziennie rano spoty-
kamy sie w naszym wewnetrznym gronie i na biezaco
analizujemy proces wdrozenia. Jezeli trafiamy na jakies
problemy i tkwig one po naszej stronie, radzimy sobie
sami. Jesli to jakis proces, ktoéry musimy skonsultowac
z Comarchem - zaraz po spotkaniu wysytamy odpo-
wiedni komunikat i staramy sie jeszcze tego samego
dnia problem wyeliminowac.

Wspomina Pan o leku przed nowoscia. Czy wszystkie
obawy dotyczace wdrozenia zostaty juz rozwiane?

Zdecydowanie bardziej obawiatem sie wdrozenia na
magazyny ze wzgledu na specyfike ich pracy, ktérg
sobie narzucilismy. Nasz magazyn pracuje osiem godzin
dziennie przez pie¢ dni w tygodniu, bedac w stanie
na biezaco reagowac na potrzeby rynku i obstugiwac
w tym czasie sezonowo okoto dwdch tysiecy indeksow
na biezagcym magazynie. Do tego dochodzi magazyn
outletowy, gdzie mozemy zrobi¢ nawet cztery albo
pie¢ razy tyle. Caty czas modyfikujemy procesy na
linii alokacja-magazyn. Gtéwnie chodzi o realizacje
zamowien czy domowien tak zwanego pierwszego
zatowarowania sklepu. Po wdrozeniu systemu ERP
na magazynie znaczaco skrocilismy sciezke realiza-
cji zamowienia. Na te chwile moge powiedziec, ze
- szacunkowo - o ok. 30 proc. Kiedy wchodze teraz na
magazyn, widze usmiechajace sie panie - to znaczy, ze
wszystko poprawnie funkcjonuje, nie mamy opdznien,
zamowienia wychodzg na czas.

Dlaczego zdecydowali sie Paristwo akurat na oferte
Comarch?

Analizowalismy wiele systemow, natomiast tym, co
zawazyto na decyzji w decydujgcym stopniu, byt fakt, ze



Comarch oferuje petny pakiet rozwigzan. Inne pro-

ponowane nam systemy okazywaty sie na przyktad
zlepkiem produktow kilku réznych firm. Obawialismy
sie kwestii przejscia, potgczen miedzy systemami.
Wspotpraca z kilkoma réznymi firmami, kiedy jedna
odpowiada za kasy, inna za centrale, jeszcze inna
logistyke... Ztozenie tych wszystkich czastek w catos¢
bytoby nieefektywne. Ponadto Comarch zapewnia
biezgcg obstuge i asyste techniczng, dopasowujac
oferte do naszych potrzeb.

Czy w przysztosci planuja Paristwo implementacje
kolejnych rozwigzan Comarch?

Na pewno nie zamykamy sie na takg mozliwos¢. Samo
wdrozenie, ilos¢ pracy, jaka trzeba na nie poswiecic,
nieprawdopodobnie rozszerza horyzonty rozumie-
nia biznesu. Jest to zdecydowany numer 1 na liscie
priorytetéw naszej firmy, najistotniejszy w tej chwili
temat - cos, co warunkuje catg przysztg prace i jej
mechanizmy. Powiem Panstwu, ze proces ten jest tak
angazujacy, ze po raz pierwszy w zyciu przegapitem
witasciwy zjazd na obwodnicy Krakowa po drodze do
firmy. Analizowatem wtedy dwa procesy w systemie
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ERP i nagle zauwazytem przy obwodnicy parking.
Pomyslatem: Od kiedy przy obwodnicy jest parking?
Przeciez jezdze tedy od tylu lat.. Dopiero po chwili
zorientowatem sie, ze jestem juz na drodze do Tarnowa.

Wielkim wyzwaniem jest przeprowadzenie wdroze-
nia systemu ERP w taki sposdb, aby nie utrudniato
biezgcego funkcjonowania firmy. W catym roku kalen-
darzowym nie ma wtasciwie dobrego momentu na
wykonanie takiej operacji. Tutaj wielki ukton w strone
ekipy wdrozeniowej Comarch, ktéra przekonata mnie,
aby najpierw wyprobowac proces w czterech sklepach,
a po dwoch tygodniach obserwacji ich dziatania i zbie-
rania wnioskéw wprowadzi¢ system w catej reszcie.
Wybralismy cztery reprezentatywne sklepy na podsta-
wie réznych kluczy: o duzych obrotach, aby sprawdzic¢
wydajnos¢, punkt, w ktéorym wystepuje duza rotacja
personelu, jeden z warszawskich sklepow.. Dzieki
temu zebralisSmy wiedze na temat kilku drobnych
elementdéw, nad ktérymi nalezato popracowac przed
wdrozeniem systemu w catej sieci.

Z Andrzejem Dramskim, Dyrektorem Operacyjnym Greenpoint SA,

rozmawiat Krzysztof Szeremeta z redakcji Nowoczesnhego Zarzadzania.
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ROZWIAZANIA MOBILE
OD COMARCH ERP

Moje pokolenie od dziecka jest przyzwyczajone do pracy z kompute-

rem przy uzyciu myszki i klawiatury. Pierwszy smartfon kupitem, kiedy
bytem juz dorosty. Praca na ekranie dotykowym bardzo dtugo wydawa-
ta mi sie nienaturalna i niewygodna, dlatego skomplikowane czynnosci
dalej wolatem wykonywac za posrednictwem komputera, nie smart-
fona. Az pewnego razu, kiedy pracujgc na laptopie, musiatem wystac
przelew bankowy, odruchowo siegngtem po telefon - wiedziatem bo-

wiem, ze zrobie to szybciej przy pomocy aplikacji mobilnej.
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PozZniej, kiedy juz zawodowo projektowatem i bratem udziat w produkcji
aplikacji mobilnych, zauwazytem, ze to jedna z wielu czynnosci, ktdre
duzo szybciej i wygodniej mozna wykonac za pomoca telefonu. Zauwa-
zytem réwniez, ze dobre interfejsy aplikacji mobilnych posiadaja kilka
cech wspdlnych:

® prostota - aplikacja powinna pozwala¢ pracownikowi na rozwigzanie
konkretnego problemu w mozliwie najkrétszym czasie;

* uzytecznos$é-wazne jest, aby bezwzglednie eliminowad niepotrzebne
klikniecia, a informacje przekazywac w sposdb czytelny i niewymagajacy
ttumaczenia, by pracownik maogt skupic sie na wykonywanej czynnosci;

* szybkosé dziatania - technologia zostata wdrozona, zeby pomagacd
pracowac wydajniej, nie moze ona spowalnia¢ pracy uzytkownika;

* mozliwosé personalizacji - ta sama aplikacja moze spetniac¢ zupetnie
rézne funkcje w rekach np. serwisanta, magazyniera i ksiegowej, zatem
to bardzo wazne, zeby ich profile byty spersonalizowane tak, aby kazdy
z nich miat prosty dostep do tego, czego potrzebuje do wykonywania
swojej pracy.

Dobrze zaprojektowana aplikacja tatwo moze stac¢ sie najlepszym na-
rzedziem pracy dla serwisanta, magazyniera czy mobilnego sprzedawcy.
Poznajmy aplikacje Comarch ERP, ktére na co dzien pomagajg naszym
klientom.

COMARCH MOBILE SPRZEDAZ

Comarch Mobile Sprzedaz to aplikacja przeznaczona dla przedstawicieli
handlowych oraz pracownikéw mobilnych pracujgcych w terenie: ktdrzy
wiekszos$¢ czasu spedzajg w delegacjach i w siedzibach klientow. Umozliwia
ona skuteczne planowanie i realizowanie wizyt handlowych.

Podstawowe funkcje:

* dostep do petnej historii transakcji, ptatnosci i kontaktéw z klientem:;

® przeprowadzanie transakcji sprzedazy typu preselling (przyjmowanie
zamowien i ofert u klienta), rowniez w walutach obcych, a takze szybkiej
ich realizacji po stronie magazynu, przy wsparciu aplikacji Comarch
WMS Magazynier;

® przeprowadzanie transakcji sprzedazy typu vanselling (realizacja trans-
akcji sprzedazy u klienta) poprzez wystawienie faktur, paragonéw lub
wydan zewnetrznych z drukowaniem lub fiskalizacjg dokumentdw;

* drukowanie dokumentéw na mobilnych drukarkach termicznych lub
z podpisem klienta na drukarkach laserowych;

* wysytanie plikdw PDF z wydrukami dokumentow;
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* skuteczne planowanie i realizowanie wizyt handlo-
wych z wykorzystaniem wzorcow wizyt, definiowa-
nych w systemie Comarch ERP XL oraz intuicyjnego
Terminarza;

* wykorzystanie réznych elementdw wizyt handlo-
wych, co umozliwia zastosowanie aplikacji prak-
tycznie w kazdej branzy;

® rejestrowanie spotkan i kontaktow telefonicznych,
dostarczajgc tym samym do centrali petng informa-
cje o wszystkich dziataniach podjetych z Klientami;

® realizacja dziatan zaplanowanych przez kierownika
w Comarch Mobile Zarzgdzanie;

® analizowanie danych z wykorzystaniem raportow
oraz mozliwos¢ ich kontekstowego uruchomienia;

® rejestrowanie tras przejazddw oraz wykorzystanie
komunikatora do kontaktu miedzy pracownikami.

COMARCH MOBILE MPOS

Comarch Mobile mPOS to aplikacja dla sprzedawcow
i asystentow sprzedazy w sklepach stacjonarnych oraz
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w sklepach typu pop-up store, czyli takich, ktére mogg
miec¢ charakter tymczasowy. Smartfon badz tablet wy-
posazony w mPOS moze byc¢ potgczony przez Bluetooth
z terminalem kart ptatniczych, drukarka fiskalng oraz
z zewnetrznym czytnikiem kodow kreskowych. Dzieki
temu cate stanowisko sprzedazy miesci sie w kieszeni
i na koniec dnia moze zostac przeniesione w bezpiecz-
ne miejsce.

Podstawowe funkcje:

* dostep do petnej informacji o towarach tagcznie
z ich specyfikacjg techniczng czy opakowaniem;

* dostep do standw magazynowych w sklepie oraz
w innych lokalizacjach;

®*  obstuga zestawdw promocyjnych;

®* prowadzenie transakcji sprzedazy poprzez wy-
stawienie paragonow lub faktur z fiskalizacjg lub
drukowaniem dokumentow;

* obstuga dowolnej formy ptatnosci, w tym zaptaty
kartg na mobilnych terminalach ptatniczych;

* mozliwos¢ okreslenia, dokad towar ma zostac
wystany;




* dostep do petnej historii transakgcji i ptatnosci statych
klientow;

®  przyjmowanie zamowien na towary, ktdrych nie
ma w sklepie, wraz z przyjeciem zaptaty lub za-
liczki za nie;

® przyjmowanie reklamacji oraz dostep do stanu
ich realizacji;

® obstuge zatowarowania sklepu;

® analizowanie przeprowadzonej sprzedazy z wyko-
rzystaniem raportow.

COMARCH MOBILE SERWIS

Comarch Mobile Serwis to aplikacja dla pracowni-
kéw dziatéw serwisowych, ktoérzy realizujg przeglady
i naprawy wtasnych urzadzen oraz urzadzen sprzeda-
nych klientom. Wizyta moze sktadac sie z dowolnie
wybranych oraz nazwanych elementow, a przez to byc
jeszcze lepiej dostosowana do potrzeb zwigzanych
z realizacja przegladu lub naprawy u klienta.

Podstawowe funkcje:

° dostep do petnej informacji na temat wszystkich
parametréow urzgdzen;

* dostep do historii zrealizowanych napraw danego
urzadzenia;

* dostep do listy przeglgddw gwarancyjnych wraz
z mozliwoscig ich planowania;

® realizacja czynnosci serwisowych zaplanowanych
przez kierownika w Comarch Mobile Zarzgdzanie
lub Comarch ERP XL;

* planowanie czynnosci serwisowych dla siebie lub
innych serwisantdw, np. w sytuacji, kiedy w trakcie
pobytu u klienta nie udato sie naprawi¢ urzgdze-
nia lub gdy okazato sie, ze do wykonania naprawy
wymagane sg inne kompetencje;

* wystawienie paragonu lub faktury za wykona-
ng ustuge i zuzyte materiaty z wykorzystaniem
Comarch Mobile Sprzedaz;

® drukowanie dokumentéw na mobilnych drukarkach
termicznych lub z podpisem klienta na drukarkach
laserowych;

* wysytanie plikdw PDF z wydrukami dokumentow,
np. protokotéw serwisowych;

* planowanieirealizowanie wizyt serwisowych, z wy-
korzystaniem wzorcéw wizyt definiowanych w syste-
mie Comarch ERP XL oraz intuicyjnego Terminarza;
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® wykorzystanie réznych elementdw wizyt, co umoz-
liwia zdefiniowanie dowolnego wymaganego
sposobu postepowania przy naprawie u klienta,
np. wykonanie zdjecia przed i po naprawie;

® analizowanie przeprowadzonych dziatar z wyko-
rzystaniem raportéw oraz mozliwos¢ ich kontek-
stowego uruchomienia;

® rejestrowanie tras przejazddw oraz wykorzystania
komunikatora do kontaktu z innymi serwisantami.

COMARCH ERP
INWENTARYZACJA

Aplikacja Comarch ERP Inwentaryzacja pozwala na
wykonywanie spiséw inwentaryzacyjnych w systemach
Comarch ERP. Dzieki nigj telefon z wbudowanym apa-
ratem moze petni¢ funkcje przenosnego skanera koddéw
kreskowych oraz kolektora danych. Aplikacja umozliwia
prace bez dostepu do komputera lub internetu: wystar-
czy zeskanowac kody kreskowe towardw i wprowadzi¢
ich ilosci.

Podstawowe funkcje:

°*  mozliwos¢ tworzenia wielu arkuszy inwentaryza-
cyjnych;

* dodawanie/edycja/usuwanie pozycji inwentary-
zowanych;

* wykorzystanie aparatu urzadzenia mobilnego do
skanowania koddw kreskowych;

*  mozliwos¢ manualnego wprowadzania pozycji;

* wyszukiwanie w arkuszu zeskanowanego lub wpro-
wadzonego recznie kodu towaru;

°* mozliwos¢ przeprowadzenia inwentaryzacji
towardéw zaimportowanych z pliku, wygenerowa-
nego w Comarch ERP Optima;

* eksport danych inwentaryzacyjnych:;

* wysytanie plikdw na e-mail (mozliwos¢ wskazania
domysinego adresu);

* konfigurowanie dziatania aplikacji.

COMARCH ERP E-PRACOWNIK

Comarch ERP e-Pracownik to aplikacja do tworzenia
grafikdéw, zarzadzania czasem pracy i urlopami, wspot-
pracujgca z modutem kadrowo-ptacowym w syste-
mach Comarch ERP. Aplikacja wspotpracuje réwniez
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z Aplikacjg Comarch RCP, pozwalajgcg na automatyczne
odnotowywanie czasu wejscia i wyjscia pracownika na
teren zaktadu.

Podstawowe funkcje:

® lista pracownikéw wraz z ich danymi personalnymi;

® osobisty pulpit kazdego pracownika;

* lista kwalifikacji pracownikéw z mozliwoscig ich
edycji;

* dostep do ewidencji umow cywilnoprawnych;

* dostep do wydrukéw, przygotowanych w programie
kadrowo-ptacowym (np. paskéw wyptat, PIT-Ow);

* plan pracy w uktadzie 5, 7 i 31-dniowym - mozliwos¢
ustalenia planu poprzez kopiowanie, wklejanie lub
edycja zaznaczonych dni z weryfikacja 11-godzinnej
przerwy w pracy oraz wolnej niedzieli w okresie
4 tygodni;

® operacje zwigzane z czasem pracy pracownika -
odnotowanie rzeczywistego czasu pracy wedtug
kalendarza, zestawienia lub obecnosci;

® importinformacji o czasie pracy z pliku tekstowego
(RCP);

® limity urlopowe oraz lista wszystkich nieobecnosci
pracownikow;

® rejestracja nieobecnosci- planowanie i zatwierdza-
nie urlopéw wypoczynkowych;

* widok grafiku urlopowego wspodtpracownikoéw oraz
podwtadnych zalogowanego kierownika;

* funkcja e-niecbecnosci - mozliwos¢ odnotowa-
nia przez pracownika nieobecnosci o charakterze
0gdélnym, ktéra po dostarczeniu odpowiednich
dokumentéw zostanie zmieniona z poziomu pro-
gramu kadrowo-ptacowego na np. zwolnienie cho-
robowe;

® planowanie i potwierdzanie wyjazdow stuzbowych
(delegacje);

|
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®* powiadomienie mailowe o zaplanowaniu urlopu,
e-nieobecnosci i delegacji oraz o ich zatwierdzeniu.

COMARCH ERP XT

To pierwszy system ERP dla mikroprzedsiebiorstwa
dostepny mobilnie. Stworzylismy aplikacje na system
Android, aby pomodc przedsiebiorcom mie¢ wszystko
pod kontrolg, gdziekolwiek sie znajduja.

Podstawowe funkcje

* wystawianie faktury sprzedazy podczas spotkania
z klientem;

®*  mozliwos¢ wystania faktury mailem;

* dodawanie faktury zakupu w momencie odbioru
towaru;

®  przejrzysta kontrola zalegtych ptatnosci;

®  zarzadzanie produktami i kontrahentami;

* dodawanie wydatkéw do rejestrow VAT i ksiegi
podatkowe;.

Dzieki mobilnym rozwigzaniom Comarchu kazdy
przedsiebiorca moze cieszy¢ sie spokojem i komfor-
tem, ktére wynikajg z mozliwosci petnej kontroli klu-
czowych proceséw w firmie niezaleznie od lokalizacji
czy pory dnia. Urzadzenia mobilne juz teraz stajq sie na-
rzedziami pracy nierzadko bardziej wydajnymi od kom-
puteréw stacjonarnych czy laptopéw - a w zwigzku
z gwattownym wzrostem tego rynku nalezy spodzie-
wac sie, ze ta tendencja bedzie narastaé. Dlatego warto
by¢ na biezaco z technologicznymi nowinkami, by juz
teraz usprawnic prace firmy. W niedalekiej przysztosci
zas korzystanie z aplikacji mobilnych w codziennej
pracy moze by¢ wrecz nieodzowne.

/N
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TOMASZ MALINOWSKI
Specjalista ds. marketingu

Comarch SA

Pop-up store to idea unikatowego sklepu, ktory dziata tylko przez okre-

slony czas. Tego typu przedsiewziecia juz od kilku lat z powodzeniem

funkcjonujg w niektdérych krajach. W Polsce jest to wcigz zjawisko sto-

sunkowo nowe. Mimo to warto je poznacd, poniewaz dysponuje wysokim

potencjatem sprzedazowym.

Pierwszy na swiecie pop-up store zostat utworzony
w 1997 roku, w Los Angeles, przez Jeda Wexlera i Pa-
tricka Courrielche, pod nazwg The Ritual Fashion and
Music Expo. Istniat tylko jeden dzien - byt to rodzaj
muzycznego eventu, w trakcie ktérego sprzedawa-
no odziez niszowych kalifornijskich marek. Impreza
szybko zyskata uznanie i przykuta uwage duzych
firm. Dostrzegty one potencjat w tworzeniu kréotko-
terminowych akcji stuzacych promowaniu produktow,
zwtaszcza wsrod ludzi mtodych. Autorzy projektu
The Ritual Fashion and Music Expo zaczeli wspot-
prace z takimi $wiatowymi gigantami jak Motorola,
Levi Strauss czy AT&T.

DOTRZEC DO KLIENTOW

Prekursorem pop-up store na polskim rynku byt sklep
znanej sieci odziezowej H&M. Zgodnie z ideg pop-up,
wybor lokalizacji nie byt przypadkowy - sklep umiejsco-
wiono w jednej z najpopularniejszych warszawskich
kawiarni. Punkt sprzedazy funkcjonowat tylko przez
3 tygodnie. Zostat zaaranzowany w wakacyjnym klima-
cie: dwa tarasy z lezakami tuz nad Wistg, sklepy, galeria
i klub, w ktérym codziennie grat inny DJ. Dodatkowo

marka H&M przekazywata organizacji UNICEF 5 proc.
z kazdej transakcji zrealizowanej kartg ptatnicza.

Sklepy tego typu niosg za soba wiele korzysci dla firmy.
Do najwazniejszych mozemy zaliczyc¢:

o mozliwos¢ bezposredniego kontaktu i poznania
potencjalnych klientéw,

e budowanie swiadomosci marki poprzez emocje
generowane przez sklepy pop-up,

e prowadzenie sklepdw pop-up jest 0 80 proc. tansze
niz tradycyjnych sklepéw stacjonarnych,

e mniejsze bariery wejscia na rynek - brak przywia-
zania do statej lokalizacji i mozliwos$¢ ograniczenia
kosztow czynszu.

Widac¢ zatem, ze rozwigzanie to nie jest zarezerwowa-
ne tylko dla duzych marek dysponujacych wysokimi
budzetami marketingowymi. Wrecz przeciwnie: nawet
niewielki producent moze w ten sposob skutecznie
zaistnie¢ w Swiadomosci klienta z nowg marka lub
rozszerzy¢ sprzedaz istniejgcych ofert.

Z pomoca takim klientom przychodza rozwigzania
Comarch ERP, ktére w petni zorganizujg sprzedaz
w tego typu placéwkach handlowych.
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COMARCH A SKLEPY POP-UP

Utworzona w 1969 roku Natura Brasil to wiodacy produ-
cent kosmetykdéw w Ameryce tacinskiej i czwarta firma
W obszarze sprzedazy bezposredniej w skali globalnej.
Reprezentuje jg ponad 1,4 mIn doradcéw, ktoérzy sprze-
daja jej wyroby na catym swiecie. Firma stawia sobie za
cel tworzenie produktow wysokiej jakosci oraz troske
o srodowisko naturalne.

Natura Brasil staneta przed wyzwaniem rozwoju sieci
sprzedazy we Francji. Firma postanowita stworzyc skle-
py pop-up w strategicznych lokalizacjach handlowych
w okresie charakteryzujgcym sie wysokg popularnoscia
wisrdd klientéw, np. przed swietami Bozego Narodzenia.
Natura Brasil wybrata firme Comarch jako dostawce
oprogramowania obstugujgcego sklepy pop-up. Jak
mowi Arkadiusz Itgowski, Prezes Comarch France:
- Zbudowalismy z Natura Brasil silne partnerstwo.
Comarch ERP na polu sprzedazy mobilnej w petni za-
spokoit potrzeby firmy w zakresie prostoty uzytkowania,
szybkosci i pewnosci dziatania. Zastosowano rozwigza-
nie Comarch Mobile mPOS, czyli mobilne stanowisko
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sprzedazowe, ktore w wersji na tablety byto wykorzy-
stywane przez sprzedawcow Natura Brasil. Wdrozenie
oprogramowania Comarch trwato trzy miesigce, a uru-
chomienie wszystkich sklepow pop-up odbyto sie zgod-
nie z planowanym terminem.

W Natura Brasil wdrozony zostat Comarch ERP Altum
i wspdtpracujacy z nim pakiet aplikacji Comarch Mobile,
w tym wspomniane Comarch Mobile mPOS (mobilne
stanowisko sprzedazowe). Rozwigzanie to pozwolito
sprzedawcom sklepdw pop-up Natura Brasil na:

e dostep do petnej informacji o towarach, fgcznie zich
specyfikacjg techniczng czy opakowaniem,

e dostep do standw magazynowych w sklepie oraz
w innych lokalizacjach,

e obstuge zestawdw promocyjnych,

e przeprowadzenie transakcji sprzedazy poprzez wy-
stawienie paragondw lub faktur wraz z drukowaniem
dokumentéw na drukarce termicznej (we Francji nie
fiskalizuje sie dokumentéw),

e obstuge dowolnej formy ptatnosci, w tym zaptaty
kartg, na mobilnych terminalach ptatniczych,

e przyjmowanie zamaowien np. na towary, ktérych nie
ma w sklepie, wraz z przyjeciem zaptaty lub zaliczki
za nie,

e obstuge zatowarowania sklepu,

e zbieranie danych o klientach kupujgcych w danym
sklepie.

Niewatpliwg zalete stanowi réowniez fakt, iz smartfon
badz tablet moze by¢ potgczony przez bluetooth z ter-
minalem kart ptatniczych, drukarkg mobilng oraz z ze-
whnetrznym czytnikiem kodoéw kreskowych. Dzieki temu
cate stanowisko sprzedazy zmiesci sie w kieszeni i na
koniec dnia moze by¢ zabrane w bezpieczne miejsce.

UDANE WDROZENIE

- Comarch jest z nami, aby nam pomaoc. Dzieki doswiad-
czeniu, ktore posiada firma, potrafig zawsze skutecznie
i szybko zareagowac w razie jakiegokolwiek problemu.
Projekt zostat przygotowany i zrealizowany w terminie.
Nie moglismy sobie pozwoli¢ na zadne opdznienia, po-
niewaz mielismy ustalong, scistg date otwarcia sklepdow
pop-up. Wszystko musiato by¢ gotowe na czas, co udato
nam sie dzieki obustronnej wspodtpracy - podsumowuje
Laurent Lepiez, IT Manager, Natura Brasil France.



EWOLUCJA RYNKU

E-COMMERCE -
SKUTECZNA

SPRZEDAZ WYMAGA

TEMAT NUMERU

TOMASZ GUTKOWSKI

Product Manager e-commerce,

Comarch SA

SPRAWDZONYCH

ROZWIAZAN

W ciggu minionych 26 lat sektor handlu w Polsce przechodzit metamorfozy, spowodowane wieloma
czynnikami. Transformacja ustrojowa panstwa pozwolita przedsiebiorcom wykorzysta¢ mozliwosci
i nowe narzedzia, m.in. globalizacje i zmniejszenie dystanséw, postep technologiczny, wiele koncepcji
innowacji biznesowych, przeobrazenia spoteczno-kulturowe, jak na przyktad wyksztatcenie postaw
ekologicznych czy wzrost wrazliwosci socjalnej. Narodziny gospodarki rynkowej spowodowaty réw-
niez rozwdj réznorodnych preferencji konsumenckich wsréd kilku pokolen kupujacych. Spetnianie
oczekiwan klientéw stato sie -i wcigz pozostaje - kluczem do ewolucji handlu detalicznego i hurtowego.

W latach dziewiecdziesigtych w oczekiwania klientéw
idealnie wpisaty sie samoobstugowe markety wiel-
kopowierzchniowe, ktére wkroczyty na polski rynek,
eliminujgc wiele drobnych sklepdéw. Pierwszemu
sklepowi internetowemu, ktéry pojawit sie kilka lat
po przestronnych, ale i zattoczonych galeriach han-
dlowych, nie wrézono powodzenia. Od tego czasu
minety prawie dwie dekady, a sprzedaz online to je-
den z najbardziej dynamicznie rosnacych obszarow
w polskim handlu. Liczba sklepdw internetowych stale
rosnie - szacuje sie, ze jest juz ich w Polsce 20-25 tys.
Zwieksza sie rowniez wartos¢ rynku, wyrazona w war-
tosci dokonanych transakcji: aktualnie rynek e-handlu
szacowany jest na 38 mld zt. Obecnie e-commerce
jest jednym z wielu punktéow styku, w ktorym klien-
ci wchodzag w interakcje ze sprzedawca/marka oraz
jego towarami lub ustugami. E-handel stanowi istotne
ogniwo w strategii sprzedazy wielokanatowej (omni-
channel). Wspdtczesni klienci oczekujg mozliwosci
kupowania przez catg dobe i spdjnego doswiadczenia
zakupowego w kazdym kanale danej firmy.

ESTETYKA
| NOWOCZESNY WYGLAD

Kazda firma, ktéra powaznie traktuje swoich klientdw,
stara sie zapewnic im warunki wykonywania zakupdw na
wysokim poziomie, w oparciu o nowoczesne standardy.
Estetyka i uzyteczno$¢ maja duze znaczenie, poniewaz
klienci kupujacy w sklepach internetowych przywia-
zujg wage do wygladu szablonu graficznego, kolory-
styki, atrakcyjnosci banerow i mailingdw, jak rowniez
do intuicyjnej nawigacji, komunikatywnej prezentacji
informacji o produktach czy przejrzystosci sciezki ko-
szyka. W zwigzku z upowszechnieniem sie urzadzen
mobilnych konieczne statfo sie wyswietlanie strony skle-
pu na ekranie kazdej wielkosci i to w taki sposdb, aby
zapewnic¢ prosty i jednoczesnie wyczerpujgcy dostep do
zawartosci e-sklepu.

Szablon graficzny Comarch e-Sklep, dzieki swej ela-
stycznosci, pozwala stworzy¢ dowolny motyw graficzny,
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zachowujacy standardy User Experience. Innowacyjna
technologia silnika Liquid umozliwia rozbudowywanie
szablonu o indywidualne funkcjonalnosci i integrowanie
go z rozmaitymi narzedziami wsparcia sprzedazy. Nasza
aplikacja jest w petni responsywna, a wiec wyswietla sie
poprawnie na wszystkich rodzajach urzgdzen, niezalez-
nie od wielkosci ich ekranow.

Czego oczekujg wspoétczesni klienci

» spdjna i wyczerpujgca informacja o to-
warach;

»  mozliwosc¢ sktadania reklamacji towaru
zaréwno w salonie stacjonarnym, jak
i w sklepie internetowym;

o odbidr produktu kupionego online
W punkcie stacjonarnym;

*  rejestracja paragonu w profilu klienta
online, gdy towar byt kupiony offline;

e zgtoszenie gwarancyjne w sklepie inter-
netowym i obstuga tego procesu w syste-
mie door-to-door;

e informacja o dostepnosci towaréw
w sklepach stacjonarnych danej firmy
w sklepie internetowym;

o jednolita polityka cenowa i strategia pro-
mocyjna w kazdym kanale sprzedazy;

e« program lojalnosciowy, pozwalajgcy gro-
madzi¢ punkty za zakupy online i offline;

o ptatnos¢ bonami lub kartami podarun-
kowymi nie tylko w sklepach stacjonar-
nych, ale tez internetowych;

e mozliwos¢ kontaktu z obstugg w réznych
kanatach (bezposredni kontakt z ekspe-
dientem, livechat, infolinia, social media).

Aplikacja Comarch e-Sklep pozwala zaspaka-
ja¢ wszystkie potrzeby wspodtczesnego klien-
ta, dziatajagc w obrebie informatycznego eko-
systemu. Integracja z systemem biznesowym
Comarch ERP pozwala obstuzy¢ wiekszos¢ pro-
cesow, ktore odbywaja sie w sprzedazy offline
i zaadaptowac je do kanatu online.
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ZARZADZANIE INFORMACIJAMI
O TOWARACH

Scista integracja z systemami Comarch ERP polega
m.in. na tym, ze tworzenie i eksponowanie informa-
cji o towarach odbywa sie w jednym miejscu. Dzieki
temu sprzedawca moze zaprezentowac ten sam ze-
staw danych (opisy, dane techniczne, atrybuty, zdjecia,
multimedia) o towarze w kanatach offline i online lub
opracowac rézne sposoby prezentacji towardéw w kaz-
dym punkcie styku (np. sklep internetowy, platforma
B2B, e-kiosk, witryna sklepu stacjonarnego).

POLITYKA CENOWA
| PROMOCYJNA

Kolejny element personalizacji sciezki zakupu przez
klienta to mozliwos¢ konfiguracji indywidualnych cen
w systemie ERP i wyswietlania ich w sklepie interneto-
wym. Dopetnieniem takiego podejscia jest mozliwos¢
oferowania w e-sklepie rabatéw na poszczegdlne to-
wary lub grupy towaréw, dzieki czemu klienci moga
otrzymywac identyczne warunki zakupow w kazdym
kanale. Ponadto Comarch e-Sklep pozwala na ofero-
wanie w sprzedazy online specjalnych rabatéw indywi-
dualnych, taczonych z rabatami pochodzgacymi z ERP,
a takze rabatdéw progowych na zamowienie aktywowa-
nych po przekroczeniu ustalonego przez sprzedawce
minimum wartosci transakcji. Z kolei kupony rabatowe
pozwalajg na realizacje strategii promocyjnej, a takze
aktywizuja klientéw, petniac role ciekawej zachety do
zakupow, ktéra moze by¢ klientowi zaproponowana
W newsletterze, mailingu promocyjnym, wiadomosci
SMS czy w wydrukowanej ulotce.

REKLAMACIE | ZWROTY
ZGLASZANE ONLINE

Obecnie sktadanie reklamacji czy zwrotu nie odbywa
sie wytgcznie w salonie stacjonarnym. Klienci chca
mie¢ mozliwos$¢ wykonywania takich zgtoszen poprzez
infolinie, w salonie oraz w sklepie internetowym. Jest
to mozliwe, poniewaz istnieje element konsolidujg-



cy, czyli dostep do informacji o statusie zgtoszenia
w kazdym kanale bez wzgledu na to, w ktérym z nich
reklamacja zostata ztozona. W Comarch e-Sklep klien-
ci moga reklamowac wybrane towary z zamowienia
w swoim profilu na stronie sklepu. Sprzedawca moze
procesowac uzyskane zgtoszenia bezposrednio w pa-
nelu administracyjnym lub - dzieki integracji z syste-
mem ERP - obstuzy¢ reklamacje czy zwrot w systemie
gtdwnym. Komunikacja z klientem zostata zautomaty-
zowana w taki sposdb, aby przy kazdej zmianie statu-
su reklamacji/zwrotu zostato wystane powiadomienie
Z przygotowang wczesniej, spersonalizowang trescig
do klienta. W swoim profilu w sklepie klient moze za-
wsze zweryfikowac stan obstugi zgtoszenia, dzieki cze-
mu ha biezaco wie co dzieje sie z jego/jej zgtoszeniem.

BADZ DOSTEPNY, CZYLI
KOMUNIKACIJA Z KLIENTAMI

W dobie powszechnej cyfryzacji klienci chcg miec
mozliwos¢ interakcji z obstugg sklepu za pomocg roz-
maitych narzedzi. Obok osobistego kontaktu z ekspe-
dientem czy skorzystania z infolinii, istotna jest rzetelna
i szybka obstuga w sklepie internetowym. Rozumie sie
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przez to m.in. mozliwos¢ sktadania zapytan i uzyski-
wania odpowiedzi w krétkim czasie, otrzymywania po-
wiadomien o statusie zamodwienia, newsletterow z in-
dywidualnie dobrang oferta, komunikacji w kanatach
social media np. za posrednictwem fanpage’a firmy.

Comarch e-Sklep posiada rozbudowany modut ko-
munikacji, ktory pozwala na szybki kontakt z klientem
poprzez wysytke wiadomosci e-mail oraz SMS. Wbu-
dowany modut newslettera lub zintegrowany system
Freshmail umozliwia wysytke newsletteréw i mailin-
goéw. Sprzedawcy mogga takze bez trudu zintegro-
wac e-Sklep z dowolnym czatem online, co pozwala
nawigzac¢ bezposredni kontakt z klientem w sposdéb
wirtualny.

INTERNAUCI LUBIA SIE DZIELIC
OPINIAMI

Serwisy social media sg dzis obecne chyba w kazdej
dziedzinie ludzkiej dziatalnosci i trend ten nie omija
e-sprzedazy. Klienci udostepniajg towary i ustugi, dzie-
lgc sie swoimi wrazeniami z ich zakupu i uzytkowania.
Rekomendowanie towardéw jest popularne i stanowi
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wazny czynnik przy wyborze produktéw przez konsu-
mentdw. W Comarch e-Sklep klienci moga zostawic
opinie i ocene towaru na stronie szczegdétéw danego
produktu, ale takze moga wyrazi¢ swoje zdanie w ser-
wisach Opineo i Ceneo Zaufane Opinie.

CONTENT IS KING!

Klienci, ktérzy zamierzajg wydac pienigdze na okreslo-
ny towar, chcg by¢ przekonani, ze jest to rzeczywiscie
wydatek przydatny, tj. ze pozwoli im zaspokoi¢ kon-
kretng potrzebe. Istotna jest wiec mozliwos¢ poznania
produktu, dotkniecia, doktadnego obejrzenia, zapo-
znania sie z jego charakterystyka, w tym tez parame-
trami uzytkowymi i przyktadowym filmem z uzywania.
W sklepie internetowym, gdzie kontakt z przedmiotem
ma charakter wirtualny, wazna jest nie tylko dobra pre-
zentacja informacji o towarze, ale takze merytoryczna
i wartosciowa tresc¢, dzieki ktorej klient poznaje jego za-
stosowanie, historie czy sposdb, w jaki korzystajg z nie-
go inni uzytkownicy. Stworzenie bazy contentu jest
dzis kluczowe, poniewaz dostarcza klientom wiedze,
pozwala wyrobi¢ opinie o towarze i angazuje ich po-
przez komentarze, udostepnianie, wtasne wpisy. Strony
z tresciami dziatajg rowniez jako zaplecze pozycjo-
nowania sklepu internetowego, a wiec bezposrednio
wptywajg na pozyskanie ruchu organicznego z Google.
Dobry content naprawde pozwala pozyskac¢ klientéw
i wspiera sprzedaz. W Comarch e-Sklep mozliwe jest
stworzenie i zarzgdzanie blogiem lub nawet czescia
portalowa strony sklepu (w zaleznosci od rozbudowy
i konfiguracji), w ktérych mozna umieszczac artykuty,
galerie zdjeg, filmy wideo.

OTWARTE SRODOWISKO
INTEGRACYINE

Z perspektywy e-sprzedawcy duze znaczenie ma do-
step do rozmaitych narzedzi, ktére pozwalajg - z jednej
strony - na skuteczna obstuge transakcji (np. systemy
ptatnosci, kurierzy, systemy z opiniami o towarach),
a z drugiej strony - na dziatania pozyskujgce ruch na
strone sklepu, efektywny marketing i komunikacje, czy
analityke i raportowanie. Dlatego Comarch e-Sklep
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jest zintegrowany z wieloma ustugami wspierajacymi
obszar e-commerce, takimi jak: platformy marketpla-
ce (Allegro, eBay), poréwnywarki cen, firmy kurierskie,
serwisy ptatnosci, systemy ratalne, systemy mailingowe,
media spotecznosciowe, Trusted Shops (certyfikat jako-
sci dla sklepoéw internetowych), sSrodowisko Google itd.
Skalowalnosc silnika informatycznego sprawia, ze moz-
liwe jest osadzanie w zrédle strony sklepu skryptow
rozmaitych ustug i aplikacji, dzieki czemu sprzedaw-
cy mogg dopisywac wtasne integracje z narzedziami
i ustugami.

OBStUGA SPRZEDAZY
MIEDZYNARODOWEJ

Coraz wiecej polskich sprzedawcéw dostrzega i wy-
korzystuje szanse rozwoju firmy poprzez ekspansje
zagraniczna. Kluczem do sukcesu w takim przypadku
jest nie tylko zadbanie o odpowiedni kontekst klienta,
jezyk i dopasowanie oferty do oczekiwan konsumenta,
ale takze zaplecze techniczne, pozwalajgce zrealizowac
sprzedaz w srodowisku o innej kulturze. W sprzedazy
online za granicg wazne jest zatem umozliwienie klien-
towi zakupu w preferowanej przez niego walucie i oczy-
wiscie udostepnienie strony sklepu we wtasciwym dla
niego jezyku. Z perspektywy proceséw wewnetrznych
istotne jest zadbanie o rzetelng prezentacje i zarzadza-
nie stanami magazynowymi oraz integracja z lokalnymi
ustugami ptatnosci i dostawy. Wszystkie te elementy
dostepne sg w Comarch e-Sklep, ktdry wspiera sprze-
daz miedzynarodowag naszych Klientow.

E-COMMERCE TO NIE TYLKO
B2C, ALE TEZ B2B

Przeobrazenia w handlu, wynikajgce z rozwoju inter-
netu, nie wystepujg wytacznie w sektorze detalicz-
nym, ale takze w hurtowym. Sektor B2B przez dtugie
lata charakteryzowato ksztattowanie relacji w trady-
cyjny sposdb, gdzie warunki wspdtpracy byty ustalane
w toku bezposredniej relacji, a obstuga klienta od-
bywata sie bezposrednio na linii kontrahent-przed-
stawiciel handlowy. Bliska relacja biznesowa pozwa-
lata przetamywac bariery i zaciesnia¢ wspdtprace



miedzy firmami. Niestety, owo przyzwyczajenie do

relacji bezposrednich to jeden z gtéwnych powoddéw

oporu przed wdrozeniami internetowych platform

B2B, z jakim spotkac sie mozna byto jeszcze kilka

lat temu. Ewolucja aplikacji sprzedazowych i upo-

wszechnienie internetu w swiadomosci spotecznej
sprawity, ze coraz wieksza grupa firm angazuje sie

w sprzedaz i zakupy w kanale online w wymiarze

hurtowym. Firmy te dostrzegty wymierne korzysci

z zakupow w relacji B2B w internecie, takie jak:

e oObnizenie kosztéw zakupu towarow;

e przyspieszenie negocjacji handlowych:;

e obnizenie kosztow zamowien (np. dostawa, ptat-
nosc¢ itp.);

e obnizenie kosztéw administracyjnych obstugi
zamowien (np. redukcja kosztéw pracy ludzkiej,
eliminacja biurokracjii ,papierkowej roboty” itp.);

e obnizenie kosztodw przechowywania zapasow;

o skrocenie czasu realizacji zamowien produktow
(np. sktadania, przetwarzania i monitorowania
zamowien);

e szybszy dostep do informacji dotyczacych za-
mowien;

° uproszczenie procesoéw realizacji zamowien pro-
duktow;

e zmniejszenie liczby bteddw w zamodwieniach;

o mozliwos¢ zarzadzania i kontroli terminéw do-
staw produktdw.

Ponadto z biegiem czasu internetowa sprzedaz de-
taliczna stata sie czescig naszej codziennosci, a nie
tylko trendem. Okoto 55 proc. internautdw w Polsce
deklaruje, ze nabywa produkty przez internet (z rézng
czestotliwoscia i wartoscig pojedynczej transakcji).
To sprawia, ze przedstawiciele firm (czesto prywat-
nie: internauci) juz nie boja sie zamawiac¢ towaréw
za posrednictwem kanatu online, a swoje nawyki
i doswiadczenia z domowych zakupdw przerzucajg
réowniez na sektor B2B. Oznacza to zmiane oczekiwan
wzgledem procesu zamowienia i ksztattowania re-
lacji w handlu hurtowym. Sposdb kupowania w B2B
ulegt konsumeryzacji: klienci chcg doswiadczac
podobnych standarddw w platformach B2B, ktore
znaja z sektora B2C, np. mozliwos¢ zapoznania sie
z doktadng prezentacjg towaru (opis, atrybuty, dane
techniczne, zdjecia), sktadanie reklamacji online, ob-
stuge ptatnosci internetowych, indywidualng oferte
promocyjng, czy personalizowane rekomendacje to-
wardw przedstawianych kontrahentowi.
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ZARZADZAJ SPRZEDAZA
HURTOWA DZIEKI COMARCH B2B

Wdrozenie internetowej sprzedazy B2B jest mozliwe
dzieki aplikacji Comarch B2B, ktéra funkcjonuje w ana-
logicznym modelu jak Comarch e-Sklep - a wiec jako
element ekosystemu informatycznego, zintegrowany
z systemami Comarch ERP. Zarzadzanie procesami
sprzedazy odbywa sie wiec w silniku ERP (m.in. kon-
figuracja informacji o towarach, gospodarka magazy-
nowa i dostepnosé, obstuga zamaowien i zapytan ofer-
towych). Z kolei kontrahenci logujacy sie w interfejsie
uzytkownika-klienta mogg sktadac¢ zamadwienia, ktére
natychmiast trafiajg do bazy danych systemu ERP, co
wyklucza opdznienia i daje sprzedawcy mozliwosc
szybkiej realizacji wysytki.

W Comarch B2B klienci moga korzystac z wielu koszy-
kéw, w ktorych agregowane towary mogg by¢ skon-
wertowane na zamaowienie lub zapytanie ofertowe. Ta
druga funkcja pozwala na prowadzenie negocjacji han-
dlowych online i sprzyja tworzeniu personalizowanych
ofert, wystawianych w systemie ERP i widocznych dla
klienta w Comarch B2B jako odpowiedz na zapytanie,
badz ofert przygotowanych z inicjatywy samego sprze-
dawcy (np. w zwigzku z wyprzedaza, redukcjg maga-
zynowg, zamiarem zwiekszenia lojalnosci kontrahen-
ta, etc.). Klienci korzystajgcy z Comarch B2B uzyskuja
dostep do zawsze aktualnych standw magazynowych,
kontrolowanych w systemie ERP, a takze do podglgdu
dokumentoéw rozliczeniowych. Ponadto kontrahenci
posiadajg dostep do informacji o przeterminowanych
ptatnosciach, terminach ptatnosci oraz do salda kre-
dytu kupieckiego, poniewaz platforma umozliwia skta-
danie zamdwien z odroczong ptatnoscia.

Polski rynek e-commerce zmienia sie w szybkim
tempie, adaptujac trendy obecne na rynkach za-
chodnich. W procesie przeobrazen i dojrzewania ryn-
ku wazna role odgrywaja uzytkownicy, a wiec klienci
detaliczni i hurtowi, ktérych nieustannie zmieniajace
sie nawyki determinuja sposéb dziatania sprzedaw-
c6w w kanale online. Aplikacje Comarch e-Sklep oraz
Comarch B2B wychodza naprzeciw tym oczekiwa-
niom. Rozwijane w sposoéb ciggly we wspoétpracy
i przy udziale uzytkownikoéw, stanowig komplekso-
we rozwigzania do efektywnej sprzedazy interneto-
wej B2C i B2B.
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EFEKTYWNA
PLATFORMA B2B -
OTWARTE DRZWI
DO SUKCESU

Sprzedaz internetowa to nie tylko sektor de-
taliczny, ale takze hurtowy. Jak sie okazuje,
W e-commerce B2B swietnie radzg sobie firmy
produkcyjno-handlowe docierajgce zasiegiem
zarowno do klienta krajowego, jak i zagraniczne-
go. Szereg korzysci z wdrozenia platformy B2B
otwiera drzwi do rynkowego sukcesu. Przyktadem
skutecznego realizowania strategii e-sprzedazy
jest firma Invado, ktdra od 1990 roku produkuje

| sprzedaje drzwi oraz wyroby drewniane.

Invado jest producentem szerokiej gamy produktéow drewnopochodnych,
przede wszystkim: drzwi, oscieznic, listew i komponentéw meblowych.
Swiadectwem duzej skali dziatalnosci firmy jest jej wysoki naktad pro-
dukcyjny, wynoszacy rocznie ponad 500 tys. skrzydet drzwiowych i innych
produktéow drewnianych.

Produkcja odbywa sie zawsze na zamowienie, poniewaz Invado nie utrzy-
muje standw magazynowych produktéw. Kazdy produkt powstaje na
bazie kilkunastu pdtfabrykatow, a czes¢ elementéw wyrobu gotowego
zamawiana jest u dostawcdw, np. klamki, drzwi szklane czy wykonczenia
do listew przypodtogowych. W tej branzy jakos¢ i krotki czas dostar-
czenia produktu od momentu zamowienia to istotne czynniki, dlatego
Invado optymalizuje proces produkcji, wykorzystujgc do tego system
Comarch ERP XL oraz aplikacje dedykowane. Obecnie czas realizacji
zamowienia klienta to zwykle od dwdch do czterech tygodni.



Jednym z kluczowych narzedzi sprzedazy wykorzy-
stywanych przez Invado jest Comarch B2B, platforma
umozliwiajgca klientom samodzielne sktadanie zamo-
wien w kanale internetowym. W chwili obecnej ponad
90 proc. zamowien krajowych jest generowanych wta-
$nie w ten sposob. Aplikacja skierowana jest do klien-
téw B2B kupujacych towary do dalszej odsprzedazy.

Podstawowag korzyscig dla klienta jest mozliwos¢ za-
mawiania towaru przez catg dobe, wliczajgc weeken-
dy. Dla Invado stanowi to duze utatwienie, poniewaz
agregowanie zamadwien odbywa sie automatycznie,
co pozwala w uporzadkowany sposob przekazywac
zamowienia do produkcji. Dzieki temu udato sie znacz-
nie zredukowac liczbe pomytek przy wprowadzaniu
zamadwien przez dziat handlowy.

Jedna z najwazniejszych funkcjonalnosci Comarch B2B
jest konfigurator produktow, ktéry pozwala dobrac roz-
maite predefiniowane cechy towaru i okresli¢ finalnie
produkt do zamdwienia. Jest to istotne z uwagi na mno-
gos¢ kombinacji wyrobu gotowego do zamdwienia -
aktualnie w ofercie jest ich dostepnych okoto 20 min.
Konfigurator pozwala wybrac rodzaj i grupe produktu
(np. Drzwi i skrzydta modutowe), a nastepnie zdefinio-
wac szczegodty produktu, komponujgc go na podstawie
cech takich jak rozmiar, szerokos¢, kierunek otwierania,
okleina, typ zawiasow, typ zamka, dodatki np. tuleje.

System identyfikuje uzytkownika, ktéry chce ztozyé
zamowienie, i udostepnia tylko takg charakterystyke

produktéw lub dostepnosé zasobodw, ktére rzeczywi-
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scie moga zosta¢ zamaowione w jego lokalizacji (np. kli-
enci z Francji zobacza inne typy danych produktéw
do wyboru i ich stany magazynowe niz klienci z Nie-
miec). Sktadane zamodwienia sg zatwierdzane przez
obstuge klienta Invado, ktérej zadaniem jest korekta
ewentualnych bteddéw, a po zatwierdzeniu agregowa-
ne zamowienia przekazywane sg zbiorczo kilka razy
w tygodniu do dziatu produkcji, ktérego zadaniem
jest przygotowanie zamaowionych produktow. Taki spo-
séb dziatania znacznie przyspiesza proces planowania
produkcji. Potwierdzenie rejestracji zamadwienia oraz
zatwierdzenie przez pracownika obstugi zawsze jest
sygnalizowane klientowi za pomocg automatycznie
wysytanych wiadomosci e-mail.

Istotna funkcja z perspektywy obstugi zamowien jest
weryfikacja duplikatow kart towardw. W przypadku,
gdy klient konfiguruje dany produkt, ktérego kartoteka
towarowa juz jest w bazie danych (poniewaz w prze-
sztosci inny klient stworzyt taka sama konfiguracje pro-
duktu i powstata wtedy kartoteka towaru), to wowczas
przy ztozeniu zamowienia do systemu Comarch ERP XL
nie zostanie zdublowana kartoteka towaru, tylko wy-
korzystana juz istniejgca. Pozwala to utrzymac porza-
dek i sprawnie zarzgdzac zaréwno zamowieniami, jak
i produkcja. Invado posiada 232 tys. aktywnych kartotek
towarowych.

Invado korzysta takze z innych modutéw i produktéw
Comarch - oprécz wspomnianego Comarch ERP XL
(m.in. serwis, produkcja, magazyn wysokiego sktado-
wania), takze Comarch BI.

37



38

RYNEK

KONSUMENT
DIGITALNY W EPOCE
WIELOKANALOWEJ
SPRZEDAZY
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CEO&Strategy Director, Rubikom

Strategy Consultants, Strateg&-

Coach w KuzniaStrategéw.com

Obecna wartos¢ e-handlu w Polsce wynosi okoto 35 miliardéw ztotych, z czego az 9 miliardéw doty-
czy sprzedazy w branzy fashion. Wedtug szacunkéw firmy SociamaticLabs prognozowana wartos¢
e-handlu w 2020 r. podwoi sie. Nowe pojecia - mobile, online-offline, omnichannel, digital retailing,
social retailing, social media, marketing afiliacyjny, content marketing - w ostatnim czasie zawtad-
netly przestrzenig nowoczesnej sprzedazy, istotnie zmieniajgc atmosfere handlowania. Postepujaca
cyfryzacja relacji miedzy klientami a firmami stworzyta zupetnie nowe wyzwania dla ich wtascicieli
i os6b zarzadzajacych. Zmienity sie bowiem wzorce zachowan konsumenckich, co wiecej - powstata

swegdo rodzaju synteza postaw konsumenckich, wywiedzionych ze swiatéw online i offline.

Niemal kazdy z nas, jako konsument, chce coraz szybciegj
cos sprawdzi¢, poréwnac ceng, dowiedzie¢ sie wiecej
o produkcie, a nawet kupi¢ go za posrednictwem smart-
fona. Co wiecej, w Swiecie cyfrowym emocje odgrywajg
jeszcze wiekszg role przy podejmowaniu decyzji zakupo-
wych anizeli w tradycyjnym miejscu sprzedazy. W kon-
sekwencji tych cyfrowych zmian powstaty nowe nawyki,
sciezki zakupowe oraz tzw. e-zwyczaje zakupowe. Za
tym podazajg modyfikacje funkcjonowania dziatéw mar-
ketingu i sprzedazy, a nawet reorganizacja modeli biz-
nesowych wielu firm. Jest to wiec warte uwagi zjawisko,
aw moim przekonaniu - kolejny etap ewolucji rynkowej
rzeczywistosci, w ktorej punktem odniesienia jest klient
digitalny z nieograniczonym dostepem do sieci.

KUPOWAC WSZEDZIE
1 O KAZDEJ PORZE

Technologia stworzyta konsumentéw digitalnych, a ci
wyznaczyli nowe standardy jakosci sprzedazy. Oczekujg
oni wiecej zintegrowanych rozwigzan, ktére umozliwiajg
poréwnanie ceny i jakosci produktu do konkurencyj-
nych ofert, a takze poznanie opinii innych uzytkownikow.
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Internet jest obecnie gtéwnym zrédtem informacji na te-
mat poszukiwanych produktow. Wiele badan wskazuje,
ze informacjom znalezionym w sieci ufa ponad nawet
80 proc. klientéw.

Stalismy sie digitalni, gdyz chcemy kupowac¢ z dowolne-
go miejsca oraz za pomocg dowolnych urzgdzen pod-
pietych do sieci. Chcemy miec¢ dostep do oferty, w ktérej
wszystkie informacje dostepne sg intuicyjnie, a jedno-
czes$nie zaprezentowane w ciekawy i prosty sposéb. Wy-
obrazmy sobie na przyktad oferte sprzedazy ptaszcza,
w ktdrej dysponujemy jego tréjwymiarowym modelem
(aby mozna byto obejrze¢ go z kazdej strony i dostrzec
kazdy szew i detal tkaniny), a jednoczesnie btyskawicznie
znajdziemy wszystkie istotne dane, takie na przyktad jak
rozmiar czy materiat, z ktdrego jest wykonany.

Wszystko, co wymaga od nas chocby troche wiekszego
wysitku, od razu zniecheca i bez problemu wyszukujemy
innych dostawcow i kontrahentow, prezentujgcych te
samga oferte w atrakcyjniejszy sposdb. Odstraszajg nas
rowniez inne czynniki, np. koniecznos¢ zalogowania sie
przed mozliwoscig kupienia produktu, ukryte prowizje
lub inne dodatkowe koszty. Dlatego nawet 56 proc. z nas
porzuca swoj zatadowany e-koszyk w ostatniej chwili
i znika bezpowrotnie z e-sklepu.



Zakupy za posrednictwem urzadzen mobilnych staja
sie nasza codziennoscia. | nie chodzi tylko o drobne
transakcje, ale réwniez o te bardziej kosztowne. Zde-
cydowana wiekszos¢ oferentdw zdata lub zdaje sobie
sprawe z tego, ze kanat online to jeden z wazniejszych
sposoboéw sprzedazy i przekazywania informacji o pro-
dukcie. Konsument digitalny bowiem to konsument,
ktory albo rozpoczyna w sieci proces zakupowy, albo
finalizuje tam transakcje. To konsument, ktory krgzy
miedzy sklepem tradycyjnym a internetowym, zagla-
dajac do internetu przez smartfon, komputer lub tablet.
Smartfon, ktory stuzy jako portfel (iWallet lub ptatnicze
aplikacje bankdéw) z wbudowana kartg lojalnosciowa, na
ktérym mozemy przejrzeé najnowszg kolekcje ulubionej
marki odziezowej, to juz niejako asystent zakupowy.
Nie dziwi zatem lawina coraz ciekawszych rozwigzan,
ktére zaczynajg wdraza¢ miedzynarodowe koncerny
w zakresie pogtebienia i zsynchronizowania smartfo-
na z zakupami. Przyktadem moze by¢ chocby sojusz
Orange z mBankiem, ktoérzy tworzg pierwszy w Polsce
bank dla konsumentéw mobilnych - czyli takich, ktérzy
chca ptaci¢ za wszelkie ustugi wtasnie komorka. Przyj-
rzyjmy sie zatem, kim jest owy konsument “digitalny”.

PROFIL KONSUMENTA
DIGITALNEGO

Konsument digitalny to na ogdt osoba, ktéra regular-
nie kupuje w e-sklepach oraz korzysta z wielu aplikacji
dostepnych na platformach Windows Phone, Android,
iOS czy BlackBerry, kupujac rozne produkty oraz ustugi.

W jaki sposéb konsument digitalny korzysta z urza-
dzenn mobilnych?

Uzywa trzech ekranéw/urzadzen: komuter / laptop -

smartfon - tablet aby np.:

* sprawdzi¢ repertuar kina oraz zarezerwowac i kupic
bilet na film (60%),

« dokonac rezerwacji stolika w restauracji (25%),

e skorzysta¢ zdogodnych aplikacji typu, np. iTaxi,z mu-
zyka, z wiadomosciami, z rozrywka (grami) lub typu
VOD, poradnikowych, czytniki ksigzek, geolokalizacja
(80%),

e przygotowac plan swojej wycieczki, od rowerowej
poczawszy, przez plan podrézy do innego miasta
czy kraju,
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o kupic:
najczesciej jakas ksigzke - 75%,
ubranie - 55%,
gadzet - 40%,
bilet na koncert - 50%,
ptyte CD/DVD - 35%,
mebel o niskiej wartosci - 40%

Gdzie ich uzywa?

e W pracy: 60% komputer / 40% tablet - smartfon
jest raczej uzywany jednoczesnie z innym urzg-
dzeniem,

o wdomu:70% tablet /20% komputer /10% smartfon,

« ,na miescie”: 75% smartfon /15% tablet / 10% kom-
puter.

Pod katem zakupowym urzadzenia te stuza mu do:

* wygooglowania produktu, celem zasiegniecia in-
formacji, opinii nt. poszukiwanego produktu,

o skorzystania z przeglagdarek cenowych,

« skorzystania z dostepnych aplikacji (najpopular-
niejsze to te z kodami rabatowymi),

* dokonania przelewu lub sprawdzenia stanu konta.

Jakiego rodzaju konsument digitalny ma oczeki-
wania wobec contentu na smartfony?

» powinien by¢ dostosowany do specyfiki mate-
go ekranu oraz mimo wszystko stanowi¢ swego
rodzaju przedtuzenie i uzupetnienie oferty e-sklepu,

o proste i czytelne strony dostosowane do ekranéw
o niewielkich rozmiarach,

o wysoka jakos¢ zdjec,

« intuicyjna obstuga aplikacji i samych stron respon-
sywnych,

« tatwe nawigowanie, poczawszy od wyboru produk-
tu, az do sfinalizowania transakcji,

» szybkie tadowanie sie zaktadek czy zdjec,

« kompatybilne/integralne elementy, np. kontakt
telefoniczny podany w formie do szybkiego klik-
niecia i wykonania potgczenia; bez koniecznosci
wpisywania numeru w osobnym okienku; mozli-
wos¢ zamieszczenia komentarza bez koniecznosci
wpisywania kodu z obrazka,

e inteligentna i preferencyjna forma wyszukiwania,
np. jesli interesuje mnie ptaszcz, to chce ogladac
ptaszcze, ewentualnie podpowiedzi stylizacyjne,
a nie reklamy butéw.
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Cechy szczegdlne konsumenta digitalnego:

niecierpliwos¢ (70%): podczas korzystania z réznego
rodzaju stron, szczegdlnie responsywnych, bardzo
denerwujg konsumentéw niedopasowane tresci
i content; jesli strona lub dokument dtugo sie tadujg
lub otwierajg w sposdb uniemozliwiajgcy odczytanie
danej tresci - konsument odchodzi;

wygoda, intuicyjnos¢, komfort (90%): niemal kazdy
z uzytkownikéw oczekuje swobodnego poruszania
sie po danej aplikacji czy stronie internetowej; oferta
ma dac sie tatwo wyszukac¢, w zgodzie z preferen-
cjami konsumenta, koszyk - tatwo zapetni¢, a trans-
akcja - tatwo dokona¢; im bardziej prosta i czytelna
Sciezka zakupowa, tym czesciej konsument finalizuje
transakcje;

Swiadomos¢: kilkuletnie doswiadczenie w zakupach
online sprawito, ze wiekszos¢ digitalnych konsumen-
téw rozwineta u siebie stosunkowo duzg doze uwagi
i roztropnosci; osoby te rozumiejg co najmniej wiek-
szos$¢ zaleznosci zwigzanych z e-commerce, plikami
cookies, itp., sg bardziej wywazone w realizacji za-
kupow; wynikiem tego jest chociazby to, ze rzadziej
kupujemy impulsywnie w sieci;

powtarzalnos$é: wiekszos¢ konsumentéw na ogot
korzysta z tych samych wzorcéw postepowania i ko-
rzystania z tych samym, ulubionych stron, e-sklepéw
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czy aplikacji. Migracja lub wyszukiwanie nowych za-
sobow odbywa sie na ogot raz na miesigc, a czesciej
raz na kwartat;

otwartos¢, pragmatyzm, ciekawosc¢: wszystko, co
moze sie przetozy¢ na poprawe komfortu zakupdw
przez urzadzenia digitalne, jest szczegdlnie pozada-
ne; jesli pojawia sie aplikacja, dzieki ktérej uzytkow-
nik bedzie maogt, np. jeszcze szybciej i trafniej wyszu-
kac tanie loty i dowie sie o tym z medidw lub reklamy,
to skorzysta z niej; jesli ktoras ze stron, np. z odziezg,
zastosuje rozwigzania rozszerzonej rzeczywistosci
i zaprezentuje zdjecia nowej kolekcji w technice 3D,
to bedzie to bardziej atrakcyjna forma sprzedazy;
trendy, moda, zmiennos¢: to jedna z mniej wdziecz-
nych cech konsumenta digitalnego: jesli korzystanie
z jakiegos rozwigzania nie wejdzie takim konsu-
mentom w nawyk dzieki popularnosci i efektowi
chwilowej mody, to predzej niz pdzniej taka apli-
kacja czy e-sklep zniknie ze Swiadomosci uzytkow-
nika - przestaje sie liczy¢, przestaje by¢ trendy; roz-
wigzan digitalnych wspomagajgcych shopping, ale
tez ingerujacych w nasze codzienne zycie, jest tak
wiele, ze konsumenci nie nadazajg, stad zrodzita
sie koniecznos¢ gradacji tego, co fajne” i tego, co

,niefajne”, np. poprzez udziat medidw spoteczno-

$ciowych i lansowania jednych aplikacji/e-sklepdw,
kosztem innych.

~
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Dlaczego tak tatwo wszyscy stajemy sie konsumen-
tami digitalnymi?

e Zakupy online oszczedzaja czas - 73%.

« Dzieki zakupom online mozna znalez¢ najlepsze
oferty - 69%.

o Dzieki mobile mozna zrobi¢ zakupy ,po drodze”
- 69% - lub w trakcie wykonywanie innych czynno-
$ci - 63%.

* Nie trzeba czeka¢ w kolejce - 55%

W przypadku typowego shoppingu konsumenci
digitalni:

o Coraz czesciej siegajg po smartfona, aby zeskano-
wac dostepne dodatkowe oferty lub katalogi danej
marki (55%). Narzekajg jednak, ze obecnie w mato
ciekawy i atrakcyjny sposob, firmy wykorzystuja po-
tencjat technologii QR kod,

* Robig zdjecia danym produktom w przymierzal-
ni i wysytajg do konsultacji znajomym lub komus
zrodziny (60%),

» Robig zdjecia produktom, ktére im sie podobaty
i archiwizuja je, aby w wolnym czasie podjac¢ de-
cyzje o zakupie; wowczas wyszukujg dany produkt
w sklepie online,

» Weryfikujg otrzymane informacje od obstugi sklepu
tradycyjnego; najczesciej dotyczy to rodzaju i uzyt-
kowania tkaniny / materiatu, z ktérego wyproduko-
wany jest produkt,

» W momencie przebywania w danym sklepie prze-
szukujg internet pod katem znizek lub promocji na
produkt, ktory zamierzajg kupi¢ (40%); jesli znajda,
to w konsekwencji prébujg negocjowac cene zaku-
pu w sklepie (25%).

PRZYSZtOSC TO SPRZEDAZ
WIELOKANALOWA

W percepcji klienta marka pozostaje tg sama marka,
niezaleznie od tego czy spotyka jg online, czy offline.
Konsument digitalny ma pod reka twdj e-sklep lub
m-sklep (sklep w wersji na telefony). O kazdej porze
dnia i nocy moze swobodnie przeszukiwac i wery-
fikowac¢ twojg oferte. W wyobrazeniu konsumenta
digitalnego e-sklep danej marki musi funkcjonowac
tak, zeby mozna byto szybko oraz intuicyjnie znalez¢
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produkt oraz bezproblemowo go kupi¢. Konsument
digitalny mysli o integralnosci, o tatwosci obstugi,
o synchronizacji e-sklepu z m-sklepem oraz ze skle-
pem tradycyjnym. Kupuje produkt w sklepie stacjo-
narnym w galerii handlowej, ale tez dostaje ten sam
zeskanowany paragon na swoj smartfon albo ma
dostep online do swojego konta i historii zakupdw.
Chce czuc sie czescig spotecznosci kupujgcych w tej
samej sieci sprzedazy. Chce poznac opinie i porady
innych uzytkownikoéw nt. produktu, ktéry zamierza
kupi¢. Jesli mu to wszystko utatwisz, chetnie doko-
na transakcji w twoim sklepie. Konsument digitalny
chce dialogu, otwartosci i elastycznosci. Rzadzi¢ po-
winny nie reguty i zasady wewnetrzne, ale preferen-
cje i oczekiwania klientéw. Dostosuj sie do nich, to
beda lojalni i zadowoleni, oraz bedg poleca¢ Twoja
marke znajomym. Obecnie ten wskaznik (rekomen-
dacji i sktonnosci do polecenia) staje sie w USA naj-
bardziej miarodajnym odnosnie sity danej marki.
Mozna odnies¢ wrazenie, ze zarzgdzajgcy w wielu
firmach nie doceniajg potencjatu, ktory tkwi w sprze-
dazy wielokanatowej. Przez to nadal zbyt mato przed-
siebiorstw tworzy odpowiednig przestrzen do zmiany
i reorganizuje sie zgodnie z podejsciem omnichannel.
Epoka cyfrowa postawita przed firmami tyle samo
wyzwan, ile podarowata im uporzagdkowanej wiedzy
o konsumentach: o tym, co robig, jak sie zachowuja,
kiedy i co kupuja. Kazdy uzytkownik bowiem zostawia
setki waznych informacji nt. sposobu dokonywania
zakupow - skad$ przeciez wchodzi do naszego e-skle-
pu i zachowuje sie w nim w okreslony sposéb. Dane
statystyczne pozyskane za sprawg $ledzenia ruchu
i zwyczajoéw konsumentéw na stronie www pozwalaja
usprawniac i udoskonala¢ oferte, a zarazem proces
sprzedazy. Koncentrowanie sie tylko na najistotniej-
szych z punktu widzenia oferujgcego kwestiach - jak
pokazanie produktu, ceny, podpowiedzi stylizacyj-
nych, udostepnienie koszyka i kilku sposobdéw ptat-
nosci - to raptem poczatek dtugiej drogi do tego, aby
sprzedawac skutecznie, a przy okazji optymalizowad
koszty dziatarh marketingowych.

Oferenci zapominajg takze o specyfice poszczegdl-
nych rodzajow ekrandw zakupowych. Kazdy z nich
rzadzi sie wtasnymi, specyficznymi prawami. O usa-
bility stron internetowych i funkcjonowaniu e-skle-
poéw napisano juz bardzo duzo, ale o aplikacjach
mobilnych wcigz wiemy zbyt mato, aby je dobrze
wykorzystywac jako dodatkowe kanaty sprzedazy.
Ich najwiekszg zaleta jest to, ze umieszczone wsrod

4]
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innych ulubionych aplikacji moga stac¢ sie bardzo

czesto wykorzystywane i polecane. To kanat dajacy
nam mozliwos¢ statego i bezposredniego kontak-
towania sie z naszym klientem, ktory dzieki niemu
moze otrzymywac dodatkowe korzysci, regularnie
przez nas kontrolowane oraz modyfikowane. Jesli
jednak nie bedziemy w zaden sposdb zarzgdzac tym
kanatem sprzedazy, to okaze sie on po jakims czasie
nieaktualny - klient wykasuje naszg aplikacje, a w jej
miejsce wstawi inny m-shop.

Poza tym, nie nalezy mysle¢, ze to e-sklep jest nad-
rzedny, a zakupy realizowane sg z komputera. Ten-
dencja na Swiecie jest taka, ze korzystamy z e-skle-
pu lub jego wersji mobilnej z mniejszych ekrandw
smartfonu lub tabletu, bo tatwiej i przyjemniej jest
przesuwac palcem po ekranie niz stukac po klawia-
turze. Zarzadzajgcy musza zrozumied, ze digitalizacja
rynku jest dla nich ogromng szansg. Widzac reklame
w TV, a majac pod reka smartfon, mogg niemal od
razu siegnac i zapoznac sie z reklamowang kilka se-
kund wczesniej ofertg/marka. Zarzagdzajagcy musza
by¢ przygotowani na to, ze konsument - zaraz po
zobaczeniu ciekawej reklamy - powie ,sprawdzam”
i za pomocy ktéregos cyfrowego urzadzenia odwiedzi
ich sklep. Muszg sie liczy¢ z tym, ze te same wartosci
i korzysci, pokazane w reklamie, powinny znalez¢
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sie rowniez w e-sklepie. Inaczej konsument poczuje
sie rozczarowany i zamknie okno przegladarki lub
aplikacji.

Nadeszta epoka cyfrowa: epoka wielokanatowej sprze-
dazy. Tzw. omnichannel wymaga lepszej niz dotad,
o ile nie doskonatej, znajomosci konsumentow. Fir-
my chcgce utrzymywac swojg pozycje rynkowsa lub
walczy¢ o jeszcze wiecej, nie moga nie inwestowac
w rozwdj infrastruktury e-commerce oraz m-commer-
ce. Dzisiaj konsumenci chcg kupi¢ bilet na wieczér do
kina za posrednictwem komorki, bedac jeszcze na
obiedzie. Jesli lezac na trawie w parku, zamarzy im sie
wycieczka zagraniczna, chcg od razu znalez¢ cos cie-
kawego i ewentualnie kupic bilet lotniczy - wszystko
za pomocg smartfona, w dowolnym miejscu na ziemi.
A bedac w sklepie tradycyjnym i chcac kupic koszule,
ktorej akurat brakuje we wtasciwym rozmiarze, ocze-
kuja, ze zostanie ona wystana na podany adres bez-
posrednio z magazynu tak, jakby jg kupowali online.

Integracja sprzedazy wielokanatowej rodzi ogromng
szanse, szczegolnie dla branz retail&fashion, cho¢ wy-
maga nowych kompetencji, szerszego spojrzenia na
rynek, na konkurencyjnos¢, na strategiczne zarzadza-
nie oraz przede wszystkim na marketing od wszyst-
kich kluczowych menadzerdw firmy.

Artykut powstat w oparciu o autorskie badania dokumentujgce/jako-

$ciowe ShoppingShow, edycja 2016.

Przedstawiony materiat zawiera réwniez wnioski z badan dokumentuja-
cych, jakie w latach 2015/2016 zostaty opublikowane przez rézne agencje
badawcze i firmy z branzy marketingowej spoza kraju (min.: RetailWeek,
Econsultancy, CrowdDNA, Technology for the retail, KPMG Internatio-
nal, Ircenter.com, Nielsen), a dotyczyty digitalizacji handlu, trendéw

i rozwoju e-commerce oraz omnichannel w branzach retail&fashion.

Ponadto w artykule zawarte sg czesciowe wnioski z badania Sprze-
daz wielokanatowa w Polsce oczami branzy fashion 2015, ktére byto
kontynuacjg badania jakosciowego Konsument digitalny a wirtual-
na rzeczywistos¢ 2014. Badaniem objeto 167 osdb, reprezentujacych
szeroko rozumiang branze fashion w Polsce - wtasciciele firm modo-
wych, zarzadzajacy, menedzerowie marketingu, sprzedazy, IT oraz
podmioty zalezne: centra handlowe, showroomy, wyspecjalizowane
agencje reklamy i PR. Badanie jakosciowe objeto 350 osdb, z ktérymi
przeprowadzono rozmowy indywidualne, a wybranym respondentéw
ankieterzy towarzyszyli podczas ,.cyfrowych” zakupéw w kilku galeriach
handlowych zlokalizowanych na terenie duzych miast i nalezacych do

Echo Investment.



+DIGITAL NATIVES” -
PRZYSZLOSC
BRANZY RETAIL

Pokolenie przetomu, pokolenie Y, millenialsi, a na-
wet pokolenie jednorozcow - media przescigaja
sie w tworzeniu coraz bardziej wymyslnych nazw
dla generacji ludzi urodzonych na przetomie lat
1980. i 1990. Prasa branzowa z kolei nie ustaje
w analizach, jak zblizajgca sie coraz szybciej do-
minacja millenialséw na rynku przetozy sie na
praktyki sprzedazowe. Tymczasem w domowych
zaciszach, szkotach i przedszkolach dojrzewa ko-
lejne pokolenie, ktore juz za kilka lat wejdzie do
gry i prawdopodobnie zupetnie zmieni jej reguty.
Wspodtczedni dwudziesto- i trzydziestolatkowie doskonale pamietaja
jeszcze czasy, kiedy internet byt luksusem, ktérym mogli pochwali¢ sie
nieliczni. W domach z rzadka goscity modemy, pozwalajgce na spora-
dyczne i kosztowne taczenie sie z siecig. Kwitt za to rynek kawiarenek
internetowych, w ktérych za kilka ztotych mozna byto spedzi¢ godzine,
aby zapisac¢ na dyskietce wygaszacze ekranu i tapety z filmoéw. O doty-
kowych ekranach leciutkich smartfonéw nikt nawet jeszcze nie marzyt
- rozmiar i waga funkcjonujgcych dwczesnie telefondw komaorkowych
nie pozwalat mysle¢ o mobilnosci w taki sposdb, w jaki robimy to teraz.
Pokolenie millenialséw wszystkich nowinek technicznych musiato uczy¢
sie na biezgco. Cho¢ wiekszos¢ z nich i tak nie jest juz w stanie wyobra-
zi¢ sobie codziennego zycia bez Facebooka albo Snapchata, nie jest to

dla nich srodowisko w stu procentach naturalne. Inaczej ma sie spra-
wa z ludzmi urodzonymi po 2000 roku, ktérzy dorastali ze smartfonem

RYNEK 43

KRZYSZTOF SZEREMETA

Specjalista ds. marketingu,

Comarch SA



444

RYNEK

w reku, a zamiast dobranocki ogladajg animacje w ja-
kosci HD na ekranie tabletu.

POKOLENIE DIGITAL NATIVES

Furore w internecie robi obecnie krétki filmik, w kto-
rym dwie kilkuletnie dziewczynki - jedna z iPadem na
kolanach, druga bawigca sie smartfonem - okreslajg sie
mianem ,digital natives”, co mozna luzno przettumaczy¢
jako ,cyfrowi tubylcy”.

Termin tez zostat ukuty i spopularyzowany przez Mar-
ca Prensky'ego, amerykanskiego pisarza i wyktadowce
m.in. na Uniwersytecie Yale i Harvardzie. W odréznieniu
od ,digital immigrants” (,cyfrowych uchodzcow”), przed-
stawiciele pokolenia ,digital natives” obstugi komputeréw
i urzadzen mobilnych nie musieli uczyc sie jak jezykow
obcych, ale poznawali jg jak jezyk ojczysty. Wikipedia za-
stepuje im tradycyjne encyklopedie, a i nierzadko szkolne
podreczniki. Grupowe fapanie pokémondw jest zas dla
nich tak samo naturalne jak podwdrkowa rywalizacja
w pitce noznej dla ich starszego rodzenstwa.

Nic dziwnego wiec, ze rynek retail, ktory juz teraz prze-
chodzi gwattowng metamorfoze, aby spetni¢ oczekiwa-
nia dwudziestokilkuletnich kontrahentéw, w przysztosci
wyewoluuje jeszcze bardziej - w strone omnichannel
i rozbudowanego customer experience.

Postulaty te sg zresztg wprost artykutowane przez starszg
z dziewczynek z filmu na Youtube - choc jej stowa ktdcg
sie jeszcze z mtodziutka twarza i dzieciecg dykcja, nieba-
wem bedg padac¢ na tamach branzowych pism i portali
oraz na specjalistycznych szkoleniach. Dlatego tez warto
sie z nimi zapoznac, aby zawczasu przygotowac firme na
wyzwania biznesowe - sg one wazne juz teraz, a za kilka
lat stana sie kluczowe.

MY, FASHIONISTKI PRZYSZtOSCI

Abbey chce by¢ uwazana za najfajniejszg dziewczyne
w pierwszej klasie. Status ten ma zamiar osiggnac poprzez

dobre decyzje zakupowe: - Wszystkie moje ubrania ku-

puje online na moim iPadzie2 - wygladajg tak dobrze na

duzym ekranie! Ludzie nieustannie pytajg mnie o tradycyj-

ne sklepy, ale nie umiem znalez¢ ich stron internetowych.
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Jak wskazuje raport PwC ,Klient w Swiecie cyfrowym”, juz
36 proc. wszystkich klientow branzy handlu detalicznego
W ciggu ostatnich 6-9 miesiecy dokonato zakupu online.
Nalezy spodziewac sie, ze zasieg tego trendu bedzie
systematycznie rost: dziewczynek takich jak Abbey z kaz-
dym rokiem jest coraz wiecej, a i starsi klienci przekonujg
sie do dokonywania transakcji przez sie¢. Powoli ustepu-
jg obawy zwigzane z tym kanatem zakupow: e-sprzedaz
W spotecznym odbiorze staje sie juz norma.

- My, fashionistki przysztosci, chcemy wspaniatego cu-
stomer experience, wykorzystujgcego wielokanatowy
kontakt w internecie, ktdry bedzie przewidywat, co i kie-
dy chcemy kupié.

Pokolenie ,digital native” zmusi wiec rowniez marke-
tingowcow do wzmozonego wysitku. Dobrze zdefinio-
wane reklamy w sieci AdWords czy celnie stargetowany
remarketing na portalach spotecznosciowych, ktére
dzisiaj jeszcze czesto wywotujg zmieszanie w przyszto-
$ci nie beda wiec putapka, ale wrecz towarem pozada-
nym przez konsumentéw. Socjolog Zbyszko Melosik juz
dwadziescia lat temu definiowat dwczesnych ,mtodych
dorostych” jako pokolenie ,instant” - przyzwyczajone
do tego, ze wszystko, czego zapragnie, moze miec
natychmiastowo. ,Digital natives” pdjda jeszcze dalej:
beda oczekiwag, ze ktos zatroszczy sie o ich potrzeby,
zanim one faktycznie wystagpia.

- Oczekujemy takze dostosowanych do urzagdzen mo-
bilnych stron, dedykowanych aplikacji na smartfony
i czatéw na zywo z konsultantami gotowymi nam po-
moc, kiedy tylko tego zechcemy.

Pamietamy poczatki Facebooka w Polsce - odbierali-
Smy od naszych znajomych zaczepki, graliSmy w nie-
zbyt skomplikowane gry typu Farmville, nalezelismy
do dziesigtek mniej lub bardziej rozrywkowych grup.
Dopiero po pewnym czasie marketerzy zorientowali
sie, ze portale spotecznosciowe moga stuzy¢ nie tylko
zabawie, ale tez prowadzeniu biznesu. Dla ,digital na-
tives” bedg one juz prawdopodobnie wigzagcym i ofi-
cjalnym srodkiem komunikacji, rownoprawnym albo
i wazniejszym niz poczta e-mail. Nielimitowany inter-
net w telefonach pozwoli konsumentom przysztosci
na dokonywanie zakupodw gdziekolwiek i kiedykolwiek
zechca. Nic wiec dziwnego, ze w rywalizacji o klienta
wygdra ten, kto zaoferuje nie tylko przystepng cene, ale
tez wygodny interfejs, profesjonalng obstuge i nieprze-
rwany kontakt.



- Zyjemy w ciggtym stanie przetadowania informacja-
mi, wiec nasi znajomi sg najpewniejszym zrodtem
wiedzy. Zanim przystepujemy do zakupodw, sledzimy
ich rekomendacje, recenzje, blogi, tweety i statusy na

Facebooku.

W dobie ogromnej konkurencji i mndstwa rywalizujg-
cych ze sobg serwiséw coraz trudniej bedzie zdobyc¢
zaufanie klienta. Najpewniejszym sposobem bedzie
zbudowanie siatki zaangazowanych konsumentow,
ktorzy zdecydujag sie pochwali¢ zakupem w mediach
spotecznosciowych, a nawet poswieci¢ swiezo nabyte-
mu produktowi wiecej czasu i wysitku, piszac recenzje
lub chocby dtuzszy komentarz na naszej stronie. Tego
typu klienci mogg okazac sie bardzo cennym kapita-
tem, gdyz kazda pozytywna opinia moze przysporzyc
naszemu e-sklepowi wiecej ruchu i wiecej konwersji.
Dlatego o ten szczegdlny rodzaj konsumenta nalezy
szczegodlnie zadbad, oferujac rabaty, prezenty czy two-
rzac spersonalizowang oferte.

Zreszta, Abbey mdwi wprost: - W internecie chodzi
0 personalizacje! Powinnam bezposrednio wspotpra-
cowac z projektantami, by moc stworzy¢ zestaw przy-
gotowany specjalnie dla mnie!

Juz teraz pojawiajg sie firmy, ktére umozliwiajg wspot-
prace z ,wirtualnym krawcem’, a nawet samodzielne
wcielenie sie w role tegoz - w dedykowanym panelu
mozemy dobra¢ do, na przyktad, koszuli pozgdany ro-
dzaj mankietow, guzikdw, kotnierzy, wzordw i na bieza-
co $ledzi¢ postepy prac nad naszym nowym odzieniem.
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Intuicja, powtarzajac za Abbey, podpowiada, ze w takich
rozwigzaniach tkwi przysztosc¢ branzy retail. Czesto bo-
wiem rezygnujemy z zakupow ze wzgledu na chocby
jeden detal, ktéry nam nie odpowiada - a co stoi na
przeszkodzie, aby ten detal zmodyfikowac lub nawet
sie go pozbyc?

POWROT DO PRZESZtOSCI

Oczywiscie nie sposdb w stu procentach przewidzied,
jakie trendy beda panowac na rynku za kilka lat. Rzut
oka na popkulture, szeroko wykorzystujgca obecnie no-
stalgie millenialséw za latami ich dziecinstwa i wcze-
snej mtodosci (nowe filmy z cyklu ,Gwiezdne wojny”,
serialowy hit Netfliksa ,Stranger things”), pozwala sadzic,
ze i digital natives” bedg mieli swoje przyzwyczajenia,
ktérych trudno bedzie im sie pozby¢. Myslgc o przyszto-
$ci, warto wiec nie tylko snu¢ wziete z powiesci scien-
ce-fiction wizje, w ktdrych az roi sie od futurystycznych
gadzetéw w rodzaju latajgcej deski Marty'ego McFly'a
z ,Powrotu do przysztosci” (co miato sie zisci¢ w 2016
roku!). Trzeba odczytywac znaki, ktdre dziejg sie wspot-
czesdnie, i na ich podstawie budowac strategie firmy na
najblizsze lata - a czes¢ z nich by¢ moze nawet wdrazac
juz w tym momencie.

W konrcu, jak wykrzyczata mata Abbey na koricu oma-
wianego filmiku: - Wiem, ze wszyscy juz nad tym pra-
cujecie, ale pamietajcie - ja jestem ,digital native” i chce
tego juz teraz!

Link do filmu: www.youtube.com/watch?v=DHCxsPeLyQk


www.youtube.com/watch?v=DHCxsPeLyQk
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ZBUDUJ SPRAWNA
SIEC FRANCZYZOWA
Z COMARCH BI

Zarzadzanie siecig franczyzowa to duze wyzwanie. Menedzerowie
placéwek kazdego dnia nadzoruja pracownikow, dbajg o jakos¢ ob-
stugi klientéw, ustalajg harmonogramy dostaw, prowadza negocjacje

umow z kontrahentami i dodatkowo zajmuja sie rutynowymi sprawami
formalno-administracyjnymi. A co z analizg danych?

Czy wsrdéd nattoku codziennych zadan osoby zarzgdza-
jace sieciami franczyzowymi znajdujag czas na tworzenie
waznych raportéw lub prowadzenie analiz otoczenia,
produktéw, konkurencji, procesoéw itp., tak istotnych
w kazdej dziatalnosci? Jak na razie - raczej nie znajduja,
poniewaz czesto nie postrzegajg analizowania danych
jako zadania o szczegdlnie wysokim priorytecie. Co wie-
cej, rozproszona struktura geograficzna placéwek nale-
zacych do sieci wcale im tego nie utatwia. Surowe dane
pochodzace z takiej dziatalnosci sg nierzadko niskiej
jakosci (niekompletne, btedne, nieaktualne, pozbawione
opisu lub wyjasnienia itp.), wiec uzyskanie z nich inte-
resujgcej i uzytecznej i wiedzy oraz podejmowanie na
ich podstawie nawet prostych decyzji jest niematym
wyzwaniem.

WYKORZYSTAJ ODPOWIEDNIE
INFORMACIJE

Dyrektorzy bizneséw sieciowych, ktdére nie posia-
dajg wdrozonego rozwigzania analitycznego klasy
Business Intelligence, bardzo czesto wykorzystujg in-
tuicje i osobiste doswiadczenie do codziennego za-
rzgdzania sklepami. Czy jest to jednak odpowiednie
podejscie? Czy prowadzac tak rozproszone dziatalnosci,
jakimi s3 sieci franczyzowe, nie powinno podejmowac
sie decyzji w oparciu o kompletng i sprawdzong infor-
macje? Wtasnie w tym celu coraz czesciej wdraza sie
rozwigzania klasy Business Intelligence, ktérych nad-
rzednym celem jest ogdlne usprawnienie pracy kierow-
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nikdw placowek, dzieki czemu wreszcie znajdujg czas
na prowadzenie analiz i skracajg czas podejmowania
decyzji.

WSZYSTKIE DANE W JEDNYM
MIEJSCU

Sieci franczyzowe moga skupiac nawet kilkaset jednostek
handlowych, a co za tym idzie - generujg ogromne ilosci
danych zwigzanych z dziatalnoscig. Kazda z placéwek
moze miec¢ inny system informatyczny, co powoduje, ze
bardzo czesto posiadane przez nie dane istniejg w réz-
nych formatach, sg inaczej przetwarzane i analizowane.
To znacznie utrudnia przeprowadzanie globalnych analiz
catej sieci oraz analiz poréwnawczych. Jak pogodzi¢ te
réznice, aby dane z pojedynczych sklepow byly uzytecz-
ne i pozwolity na analizowanie sytuacji nie tylko w skali
jednego sklepu, ale tez sieci jako catosci?

Odpowiedzig jest system Business Intelligence. Mozna
zgromadzi¢ w nim, czyli w jednym miejscu, w jednej
strukturze i w jednym formacie, aktualne, przekrojowe,
syntetyczne i analityczne informacje o pracy kazdej pla-
cowki. Wtedy zainteresowane osoby z centrali lub oddzia-
tow (po uzyskaniu autoryzacji od gtéwnego menedzera)
majg dostep do wiedzy na temat zaréwno catosciowej, jak
i szczegdtowej sytuacji sieci. Dane ze wszystkich placéwek
integrowane sg w hurtowni danych: duzym zbiorze, ktory
przechowuje dane z wielu réznych systemow oddziatow



sieci franczyzowej. Wdrozone rozwigzania szybko staja
sie na biezaco wykorzystywanym narzedziem do ba-
dania aktualnej kondycji prowadzonej dziatalnosci
i podejmowania optymalnych decyzji handlowo-biz-
nesowych. Intuicyjne narzedzie raportowe zapewnia
dostep do wiarygodnych i przekrojowych danych,
dzieki czemu analizy moga by¢ wykonywane nie tylko
przez profesjonalnych analitykéw lub specjalistow IT,
ale takze uzytkownikoéw biznesowych - menedzerow
placowek.

WIZUALIZACJA DANYCH

Menedzerowie, ktérzy nie posiadajg zaawansowanej
wiedzy z zakresu IT, moga napotkac powazne trudno-
$ci w wydobyciu potrzebnych informacji bezposrednio
z bazy firmowego systemu ERP. Poprzez wykorzystanie
kompleksowego rozwigzania Bl, obejmujgcego zarow-
no integracje danych w hurtowni, jak i ich pdzniejszg
wizualizacje poprzez narzedzie analityczno-raportowe,
kadra zarzadcza uzyskuje dostep do przyjaznych dla
uzytkownika form wizualizacji danych: wskaznikdw,
wykresow, map, raportéw, tabel. Wymienione elemen-
ty zazwyczaj umieszczane sg w wydzielonej naktadce
na baze, czyli tak zwanym kokpicie/pulpicie mene-
dzerskim (ang. dashboard). Taki kokpit moze utworzy¢
specjalista baz danych na zlecenie menedzera bizne-
sowego, ale od jakiegos czasu rozwigzania analityczne
dostarczaja kilka gotowych wzoréw kokpitu i/lub udo-
stepniajg dos¢ prosty proces (tzw. wizard) tworzenia
kokpitu dla oséb bez wyksztatcenia informatycznego.
W takiej sytuacji menedzer tworzacy kokpit dla siebie
moze skonstruowac go tak, by byt maksymalnie przy-
jazny i uzyteczny w pracy.

Comarch BI Point - Pulpit kierownika sklepu sieci franczyzowej
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W przypadku sieci franczyzowych, do najczesciej wy-

korzystywanych wskaznikéw zaliczy¢ mozna miedzy

innymi:

o aktualng wartosc sprzedazy,

* stopien realizacji planu sprzedazowego,

e szacunek sprzedazy na koniec wybranego
okresu,

e wartos¢ standéw zapasow.

Uzywajac dashboarddw do przedstawiania zaleznosci
pomiedzy danymi, mozna szybko sprawdzi¢, co sie
dzieje w danej placéwce, jak wypada ona na tle catej
sieci, ktére wartosci odbiegajg od normy. A wszystko
to w intuicyjny i przyjazny dla uzytkownika sposdb.

DATA MARTS - TEMATYCZNE
OBSZARY ANALITYCZNE

Jesli poziom lub dynamika ktéregos ze wskaznikdw
okazuja sie niepokojgce, menedzer moze zejs¢ pod
kokpit, bezposrednio na poziom danych (tzw. mining,
czylidrazenie) z okreslonego obszaru i zidentyfikowac
problem, wykonujgc dodatkowe analizy. Dzieki zdo-
bytej wiedzy moze podjgc¢ bardziej trafne dziatania
zapobiegawcze lub korygujgce. Analizy prowadzone
w platformie Business Intelligence korzystajg z wie-
lowymiarowych obszaréw analitycznych (ang. data
mart), ktére zawierajg przekrojowe dane z réznych
zakresow dziatalnosci sieci. Jesli zaistnieje potrzeba,
w kokpicie menedzerskim mozna réwniez przepro-
wadzi¢ wizualizacje danych pochodzacych z réznych
obszaréw, np. jednoczesnie pokazac informacje o lo-
gistyce i o sprzedazy. Narzedzia Bl wspierajg mene-
dzeréow w wykonywaniu przez nich analiz, dostarczajgc

Srechia wartosé koszyka w kobefwch miesiacach
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zaawansowane algorytmy obliczeniowe, ktére moga
miedzy innymi usprawnic¢ szacowanie utraconego ka-
pitatu, wartosci zamrozonego kapitatu lub obrotu za
dany okres.

PLATFORMA COMARCH
BUSINESS INTELLIGENCE

Platformy analityczne dostarczane sieciom franczyzo-
wym sktadajg sie z szeregu rozwigzan informatycznych,
ktére wspodlnie realizujg pozadane procesy przetwa-
rzania i udostepniania danych. Kluczowym elemen-
tem kazdego systemu Bl jest hurtownia danych. To
W niej znajduja sie wszystkie dane potrzebne do za-
silenia narzedzia raportowo-analitycznego. Platforma
Comarch Bl posiada autorskie rozwigzanie - aplikacje
Comarch Data Warehouse Manager, stuzgca do admi-
nistrowania i budowy hurtowni danych. Narzedzie to
pozwala na skrocenie czasu i zmniejszenie kosztow
wdrozenia oraz pdzniejszych zmian w hurtowni da-
nych. Platforma Comarch Bl jest w catosci zintegrowa-
na z autorskim narzedziem raportowo-analitycznym
- Comarch Bl Point. Stworzony przez Comarch system
analityczny jest w petni przyjazny uzytkownikowi, dzie-
ki jego intuicyjnosci, bogactwie form wizualizacji oraz
wydajnosci dziatania. Menedzer centrali sieci franczy-
zowej lub menedzer oddziatu w tatwy i szybki sposdb
moze przeprowadzi¢ miedzy innymi:

e Analizy koszyka produktéw i klientéw: poréow-
nanie liczby klientow w danych okresach, licz-
by klientdw w miesigcach danego roku (np. czy
w okresie przedswigtecznym zauwazalny jest
wzrost, na ktére produkty, w ktérych placéwkach,
w ktérych miesigcach widoczne sg spadki - co
moze je powodowac), liczby klientow w poréwny-
wanych okres czasu wybierajgcych dane kategorie
produktowe, okreslenie sredniej wartosci koszyka
zakupowego w miesigcach roku wg kategorii pro-
duktowej - ktdore produkty sprzedajg sie razem
i w jakich okresach (moze to wspomoc tworzenie
kampanii reklamowych i pakietow promocyjnych).

«  Analizy w obszarze sprzedazy: okreslenie warto-
sci sprzedazy w podziale na kategorie produktdw
w poréwnaniu do roku ubiegtego, uwzglednia-
jac dodatkowo plany i szacunki wartosci sprze-
dazy wybranych kategorii, przygotowanie rapor-
tow wskazujacych, jak ksztattowata sie wartos¢
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sprzedazy wybranej kategorii produktowej na
przestrzeni ostatnich 12 miesiecy, pordwnanie
wysokos$ci marzy i wielkosci sprzedazy danej ka-
tegorii, monitorowanie odchylen od plandw.

* Analizy w obszarze stanéw: przedstawienie
wartosci stanéw w poszczegdlnych miesigcach
wg wybranej na filtrze kategorii produktéow (najle-
piej i najstabiej rotujgce produkty w danej katego-
rii, a takze produkty wedtug wartosci utraconego
kapitatu w zestawieniu z ich stanami magazyno-
wymi w wybranym okresie czasu), ranking zale-
gajacych produktéw, ranking najczesciej wybie-
ranych produktéw itd.

« Analizy marzowosci na wybranych kontrahen-
tach: ktore zwiekszajg zakres negocjacji han-
dlowych, gdyz wiadomo jaki upust czy jak dtugi
kredyt kupiecki firma jest w stanie zaoferowac.

Warto podkresli¢, ze rozwigzanie to jest catkowicie
oparte o interfejs www. Oznacza to, iz wystarczy urza-
dzenie (komputer, tablet, smartfon) z przegladarka
internetowa i dostepem do internetu, aby menedzer
mogt przegladac dane, tworzy¢ raporty, wykresy, bie-
z3co monitorowac sytuacje przez swoj kokpit.

KORZYSCI

Zintegrowana, wiarygodna, tatwo dostepna i zawsze
aktualna informacja dotyczgca sytuacji danej pla-
cowki wspomaga menedzerdw sieci franczyzowych
w podejmowaniu kluczowych decyzji biznesowych
oraz daje mozliwosé optymalnego dziatania. Platfor-
ma Business Intelligence pozwala ograniczac koszty
i skraca¢ czasy tworzenia raportéw. System pozwa-
la na osigganie celdéw operacyjnych, strategicznych,
marketingowych i sprzedazowych poprzez sprawne
pozyskiwanie informacji, przeksztatcanie ich w réz-
norodne analizy, wskazniki, raporty, zestawienia lub
wykresy. Po umiejetnym wdrozeniu i przeszkoleniu
pracownikow Business Intelligence staje sie prosta
i wydajng metodga dostarczania informacji biznesowe;.
Firma franczyzowa, ktdéra zdecyduje sie na takie roz-
wigzanie, moze zoptymalizowac tarcuch przeptywu
informacji, dzieki czemu kierownicy placéwek moga
podejmowac bardziej trafne decyzje handlowe, wy-
korzystujgc nie tylko swoje doswiadczenie, ale row-
niez wielowymiarowe dane z biezgcej i historycznej
dziatalnosci.



PRZEDSIEBIORCO
MSP, UMIEJETNIE
WYKORZYSTUJ
SWOJE PRZEWAGI!

Mowi sie, ze mate firmy potrzebujg tego same-
go co firmy duze, tylko taniej, szybciej i bardziej
efektywnie. Rosngca swiadomosc¢ przedsiebior-
cOW W obszarze zarzgdzania biznesowego sprzyja
rozwojowi systemaow analitycznych klasy Business
Intelligence. W dzisiejszym sSwiecie najcenniejsza
jest bowiem informacja - i juz nie tylko wtasciciele
najwiekszych korporacji zdajg sobie z tego sprawe.

Ale czy wszyscy potrafig z niej umiejetnie korzystac?

JAK KONKUROWAC
Z DUZYMI PRZEDSIEBIORSTWAMI?

W powszechnej swiadomosci dominuje przekonanie, ze mniejsze przed-
siebiorstwa nie sg w stanie pozyska¢ duzego kontraktu czy prestizowych
klientow w momencie, gdy staja w szranki z duzymi firmami. Jednak
w praktyce, firmy z sektora MSP to czesto preznie i zyskownie funkcjonu-
jace organizmy biznesowe, zdolne do skutecznej walki o pozycje rynkowa
z konkurentami wiekszymi od siebie. Co decyduje o tym, ze to wtasnie
nieduza firma, a nie ogromny koncern, pozyskuje klienta?

Mozna znalez¢ wiele czynnikdw, ktérych umiejetne wykorzystanie buduje
przewage mniejszych przedsiebiorstw nad duzymi firmami. Wséréd naj-
wazniejszych z nich eksperci wymieniaja:
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e brak skomplikowanej struktury organizacyjnej,

e sprawniejszy proces decyzyjny,

e elastycznosd,

e szybkosc¢ reakcji na zmiany otoczenia,

e dostep do tych samych profesjonalnych narzedzi
po nizszym koszcie.

Brak skomplikowanej struktury organizacyjnej daje
przewage w postaci szybszego przeptywu informacji
w firmie. Wptywa to miedzy innymi na sprawniejszy
proces decyzyjny, a zwiekszona przez to szybkos¢
podejmowania strategicznych decyzji jest kluczowa
w warunkach dynamicznego rynku i moze wptyngé
na zdobycie klienta.

Firmy z sektora MSP cechuje takze elastycznosé.
W ostatnich latach coraz powszechniejsza staje
sie idea indywidualnego podejscia do klienta, jego
upodoban i potrzeb. Pojawia sie wiele mozliwosci
indywidualizacji débr i ustug, co czyni je bardziej
prestizowymi i docenianymi przez konsumentow.
Mniejsze przedsiebiorstwa majg duze pole manewru
w kontekscie dostosowania sie do wymagan klientdw,
oczywiscie z pewnymi ograniczeniami. Wspomniany
szybszy przeptyw informacji w potgczeniu z elastycz-
noscig skutkuje takze lepszym kontaktem z klientem,
a co za tym idzie - jego wiekszym zadowoleniem i po-
czuciem, ze ktos sie nim opiekuje (np. bez czekania
2 tygodni na rozpatrzenie reklamacji czy zapytania).

Ptaska struktura organizacyjna i sprawny proces decy-
zyjny pozwalajg takze skutecznie reagowac na zmia-
ny zachodzgce w otoczeniu przedsiebiorstwa. Mniegj-
sze firmy nie potrzebujg tyle czasu na adaptacje do
zmieniajacych sie warunkow, co te duze. Pozwala to
im szybciej wprowadzi¢ niezbedne zmiany i ponow-
nie skupic sie na podstawowej dziatalnosci. W duzych
firmach procesy te trwajg nawet kilka lat lub wrecz
nigdy sie nie koncza - gdy nadchodzi kolejna zmiana,
duze firmy wcigz borykaja sie z poprzednia. Oczywi-
scie, méwimy caty czas o mniejszych firmach, ktoére
osiggajg przychody i zyski: bez ptynnosci finansowej
i odpowiedniego poziomu inwestycji w innowacje,
rozwaj i testy, zadna mata firma nie jest w stanie
walczy¢ o duze kontrakty.

Ostatni z wymienionych, ale réwnie wazny, jest czyn-
nik moéwigcy o dostepie do tych samych narzedzi.
Ma to odniesienie zwtaszcza jesli chodzi o techno-
logie informatyczne, w tym dziatania marketingowe

Nowoczesne Zarzgdzanie / nr2 /2016

w internecie, a od niedawna takze bardziej zaawan-
sowane narzedzia klasy ERP, CRM czy rozwigzania
analityczne Business Intelligence. W Swiecie wirtual-
nym nie liczy sie, ile metréw kwadratowych zajmu-
je siedziba firmy, ale jej skutecznos$¢ w docieraniu
z odpowiednim przekazem i produktem do grupy
docelowej. A to wcale nie musi sie to wigzac¢ z duzymi
naktadami finansowymi.

Na rodzimym rynku mozna znalez¢ przyktady ma-
tych przedsiebiorstw, ktére wygraty wyscig z duzymi
korporacjami, nie tylko polskimi, ale takze tymi zza
granicy.

POTRZEBY MSP A POTRZEBY
DUZEJ FIRMY

Oczywiscie, najwazniejszy jest dobrej jakosci produkt
czy ustuga oraz ich dostepnos¢ dla klienta docelo-
wego. Skupmy sie jednak na oszczedzaniu czasu
i szybkim podejmowaniu decyzji, ktére w znacznej
mierze i w dtuzszym horyzoncie czasowym decyduja
o sukcesie.

Mata firma moze szybko podejmowac decyzje, po-
niewaz osoby nig zarzadzajgce zwykle majg najlepsza
wiedze o tym, co sie dzieje w kazdym z jej obszarow
dziatania. Wydawatoby sie wiec, ze systemy analitycz-
ne nie sg u nich potrzebne, ale czy na pewno?

W firmie z sektora MSP czesto nie istnieje osobny
dziat IT. Jedli juz jest, to zwykle sprowadza sie do
jednego specjalisty, ktory zapewnia codzienng wy-
dajnosc¢ sieci i podstawowych systemow, ale nieko-
niecznie posiada wiedze z zakresu analiz i raporto-
wania. Duze przedsiebiorstwa zatrudniajg natomiast
kilku- lub kilkunastoosobowe dziaty IT.

Podobnie wyglada to w przypadku dziatéw ana-
lizz w matych firmach to zwykle ich wtasciciele sg
gtéownymi analitykami, tgczac przy tym w swojej roli
jeszcze wiele innych funkcji, ktére w duzych przed-
siebiorstwach petnig osobni specjalisci, albo nawet
dziaty. Zanim rozwijajgca sie dziatalnos¢ osiggnie
poziom przychoddw lub stopien skomplikowania
biznesu uzasadniajgce powotanie wydzielonego dzia-
tu, osoby nig zarzadzajgce musza by¢ ekspertami od
wszystkiego.
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Budzet projektu

Dziat analiz

Potrzeba analiz
i zZrozumienia biznesu

Kluczowe cechy
rozwigzania

TAKA SAMA

tatwos¢ uzytkowania,
duzo gotowych elementow,
szybkos¢ dziatania.

kilku- lub kilkunastoosobowy

od kilkudziesieciu tys. zt

kilka-kilkanascie oséb

TAKA SAMA

wydajnos¢ na duzych bazach danych,
szerokie mozliwosci konfiguracji.

Tab.l. Poréwnanie wybranych potrzeb biznesowych w MSP i duzej firmie

Inne sg takze wymagania stawiane systemom anali-
tyczno-raportowym przez wtascicieli matych i sred-
nich przedsiebiorstw niz te stawiane przez wtascicieli
czy manageréow w duzych przedsiebiorstwach.

Szef matej firmy skupia sie na tatwosci uzytkowania
systemu. Nie ma czasu, by dogtebnie uczy¢ sie po-
szczegolnych funkcjonalnosci lub za kazdym razem
korzysta¢ z pomocy specjalisty IT, aby uzyskac intere-
sujace informacje lub wykona¢ potrzebne dziatania.
Stad tez w rozwigzaniu dla mniejszego przedsiebior-
stwa liczy sie takze duza liczba gotowych elementdéw
oraz szybkos¢ jego dziatania.

Duze firmy z kolei potrzebujg systemow, ktore za-
pewniajg wysoka wydajnos¢ podczas przetwarzania
duzych baz danych oraz oferujg szerokie mozliwosci
konfiguracji, by moc je dostosowac do procesdow spe-
cyficznych w danej firmie lub branzy.

Mniejsze przedsiebiorstwa majg bardziej pilne, bie-
zgce wydatki i nie moga pozwoli¢ sobie na zamro-
zenie kapitatu w dtugoterminowej inwestycji w sys-
tem klasy Business Intelligence. Z kolei wieksze firmy,
ktére do tej pory zwlekaty z wdrozeniem systemow
analitycznych, musza liczy¢ sie z wyzszym kosztem
wejscia w taka inwestycje. Rodzi sie zatem pytanie:

KIEDY WSPARCIE W POSTACI
NARZEDZI KLASY Bl STAJE SIE
KONIECZNE?

Wielu wtascicieli matych dziatalnosci zapewne stwier-
dzi, ze i bez raportéw czy systemow analitycznych
doskonale wiedzg, co dzieje sie w ich firmach. | tak
jest - do momentu, gdy dziatalnos¢ osigga okreslo-
ng wielkos¢ (pod katem przychododw, liczby klientow,
obstuzonych transakcji, zatrudnionych pracownikow,
liczby oddziatdw itp.). Wtedy liczba zmiennych jest tak
duza, ze przestaje wystarczac intuicja. Szczegdty, ktére
moga zawazy¢ na trafnosci decyzji, zaczynajg umykac
pamieci lub sie mieszaja. Wydtuza sie czas potrzebny
- albo wta-
Sciciel zaczyna podejmowac decyzje pod presjg cza-
su, W oparciu o ,czucie biznesu”. W obu przypadkach
takiej firmie grozi utrata jakosci, przewagi biznesowej,

na przetworzanie wiekszej ilosci informacji

przychoddéw. Rozwigzanie: system informatyczny, ktéry
przetworzy i dostarczy osobom decyzyjnym wiecej
wiedzy.

Dlatego na rynku mozna zaobserwowac trend, zgodnie
z ktérym mate przedsiebiorstwa decyduja sie na wdro-
zenie prostych rozwigzan raportowo-analitycznych, by
zapobiec takim sytuacjom. W ten sposéb wtasciciele
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firm MSP oswajaja sie z analizami, wcze$niej zaczynaja
gromadzi¢ dane potrzebne do ich przeprowadzania
(co z pewnoscig przyniesie korzysci w przysztosci) oraz
ponosza niskie koszty wdrozenia tego typu rozwia-
zania. Oczywiscie, w dalszym horyzoncie czasowym
moze pojawic sie koniecznos¢ zupetnej przebudowy
lub wymiany systemu Bl na bardziej dopasowany do
potrzeb firmy. Ale zanim nadejdzie ten moment, przez
wiele lat jedynymi ponoszonymi wydatkami beda
niewielkie kwoty zwigzane z biezagcym utrzymaniem
systemu i ewentualnymi zmianami czy instalacjami
nowych wersji oprogramowania.

Warto zaznaczy¢, ze w przypadku podjecia decyzji
o wdrozeniu rozwigzania opartego na chmurze ob-
liczeniowej, ostatni z wymienionych wydatkéw prze-
staje istniec¢ - zawsze dostepna jest najnowsza wersja
oprogramowania. Wdrozenie tego modelu rozwig-
zania IT gwarantuje nie tylko nizsze koszty wejscia,
ale takze mobilno$¢ narzedzia - wystarczy dowolne
urzgdzenie (smartfon, tablet, laptop) z dostepem do
internetu..

JAK EFEKTYWNIE KORZYSTAC
Z NARZEDZI BI?

Wdrozenie rozwigzania wykonujgcego wielowymiaro-
we analizy pokazuje szerokie mozliwosci zdobywania
informacji o wtasnym biznesie. Po poczatkowym za-
chwycie mnogoscig dostepnych raportéw i réznych
wariantéw wizualizacji danych, przychodzi codzien-
nos¢, ktéra weryfikuje potrzeby wtasciciela matego
przedsiebiorstwa.

Poza gotowymi raportami wiele narzedzi udostepnia
takze mozliwos¢ przygotowywania raportéow ad hoc.
Zanim jednak zajmiemy sie tworzeniem wtasnych
analiz, warto przyjrze¢ sie tym, ktére narzedzie udo-
stepnia domyslnie. Sg to zwykle analizy przygotowane
na podstawie doswiadczen nie tylko z profesjonal-
nymi analitykami biznesowymi, ale takze z wieloma
klientami, ktorzy juz wczesniej z narzedzia korzystali
i zgtosili potrzebe posiadania konkretnych raportéw
w standardowym, predefiniowanym zestawie. Warto
sprawdzi¢, czy ktos wczesniej nie wpadt na pomyst
danej analizy i nie traci¢ czasu na przygotowywanie
jej samodzielnie.
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DOSTARCZ WIEDZE, NIE TYLKO
RAPORT

Ponadto, nie liczy sie ilos¢, a jakos¢ analiz i wartosc
informacji, jakie dostarczajg. Nikt nie bedzie miat
czasu na to, by codziennie wnikliwie sprawdzac¢
15-20 raportdw. Nalezy zawezi¢ liczbe codziennie
przegladanych analiz tak, jak to tylko mozliwe. Po-
zostate mozna wykonywac¢ w dtuzszych okresach,
np. raz na tydzien, miesigc czy kwartat. W przypad-
ku codziennych analiz, praktyczne okazujg sie by¢
dashboardy, czyli pulpity menedzerskie, ktére na
jednym ekranie pokazujg dane z réznych obszaréw
biznesowych. Istnieje zatem wygodna mozliwos¢,
zeby np. obok wykresu z trendem sprzedazy zoba-
czy¢ wskazniki rotacji na magazynie czy kontrahen-
tow z zalegajgcymi ptatnosciami.

W przypadku, gdy podjeta zostanie decyzja o samo-
dzielnym tworzeniu raportu czy dashboardu (pulpitu
menedzerskiego), warto pamietac o kilku kwestiach.
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1. Pamietaj, kto bedzie odbiorca raportu.

Jezeli wykonujesz analize na potrzeby wtasne, zadanie
jest poniekad utatwione. Zwykle wiesz, ktdre informa-
cje sg dla ciebie krytyczne i ktére chcesz miec przed
oczami od razu po wtgczeniu raportu czy dashboardu.
Wiesz takze, ktére formy wizualizacji danych sa dla
ciebie najbardziej przyjazne i pomagajg w czytaniu
i wnioskowaniu.

Jesli natomiast przygotowujesz zestawienie, ktére ma
stuzy¢ innej osobie lub grupie oséb, nalezy zastanowic
sie, ktérych informacji potrzebuja te osoby. Zwykle naj-
prosciej jest po prostu zapytac i zebra¢ wymagania do
konkretnych analiz oraz dowiedzie¢ sie jaka czestotli-
wos¢ generowania danej analizy bedzie wystarczajaca.

Warto takze zwrdci¢ uwage na stanowisko osoby, ktéra
jest adresatem tworzonego dashboardu czy raportu.
Zazwyczaj im wyzsze stanowisko w strukturze organi-

Grupy produktowe - sprzedaz i marza rzeczywista T
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Najbardziej istotne dla adresata informacje nalezy
umiesci¢ w najbardziej widocznym miejscu ekranu lub
na poczatku (na gdérze) dokumentu. Jesli to mozliwe,
warto przedstawi¢ je za pomocg wskaznikéw liczbo-
wych lub procentowych, by rzut oka pozwolit ocenic,
gdzie potrzebna jest interwencja lub drgzenie danych.
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zacyjnej, tym bardziej zagregowane dane wystarcza.
Nalezy takze pamietac o mozliwosci drgzenia danych,
czyli dostepu do danych szczegdtowych - zwtaszcza
W miejscach, gdzie wystepujg odchylenia od plano-
wanych wartosci.

2. Dobierz odpowiednie wizualizacje danych.

Mnogos¢ wizualizacji dostepnych w aplikacjach ra-
portowych pozwala dostosowac je do gustdw i wygo-
dy adresatéw analiz. Warto pamietac o tym, ze rézne
rodzaje prezentacji danych sg skuteczne w zaleznosci
od tego, co jest intencja i celem danego elementu.

Jesli zalezy ci na przekazaniu informacji o precyzyj-
nej wartosci, najwygodniejszy bedzie format tabeli
z konkretnymi wartosciami liczbowymi. W sytuacji, gdy
szukasz w danych sezonowosci, poréwnujesz ze soba
rézne okresy czy szukasz odchylen, warto skorzystac

z wykresu.
Top 10 Produktéw wartosciowo X
Sprzedaz
Produki zedaz
Produkt Kod ki Wbt R
Nazwa Marza % w stu
Netto
Jablonie
JABLONIE (rézne 36 569,33z1 2932%
odmiany)
PILA_SPALINOWA Pila spalinowa 30 074,32z 2741%
KORA_S80 Kors sosnowa 30 052,65z} 31,68%
poj. 801
ODK_USCI E’s,‘i:_‘““m L 29 669,20z} 28,84%
PALETA paleta 29 081,17z¢ 2894%
Nozyce
NOZYCE_EL. elektryczne do 26 861,84zt 2863%
Zywoplotu
Elektryczna
PILA_ELEKTR pilarka 22 390,46zt 2823%
tancuchowa
Skrzynka na
SKRZYNKA rosliny 21172,00z4 2878%
doniczkowe
SADZONKI Fadzont] 20 636,85z1 31,64%
kwiatow
TOWARWOPAKOWANIY ~ 1o¥3r¥ 20 149,55z 35,24%
opakowaniu

Przy wyborze typu wykresu nalezy zwréci¢ uwage na
to, ktére dane chcemy zaprezentowac. W pierwszej
kolejnosci rekomendowane jest stosowanie wykre-
séw stupkowych, liniowych lub punktowych. Wszyst-
kie sprawdzajg sie przy prezentowaniu szeregdw cza-
sowych (np. sprzedaz w podziale na miesigce). Przy
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RYNEK
Trend sprzedazy miesiecznie

140 000,00 =4
120 000,00 =4
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Sprzedaz Wartos¢ Netto

T Plan sprzedazy

82.8 %

Srednia marza

37.09 %

10 12

Sprzedaz Marza Rzeczywista

Elementy powigzane ze sobg umieszczaj obok siebie, by da¢ petny oglad sytuacji

wizualizacji danych rankingowych, udziatowych czy
porownawczych, najlepiej sprawdzi sie wykres stup-
kowy. Przy sledzeniu odchylen czy rozktadu danych
mozna tez skorzysta¢ z wizualizacji liniowej. Wykres
punktowy sprawdzi sie takze podczas szukania ko-
relacji miedzy danymi. Z kolei dane geograficzne sa
najbardziej czytelne na mapie.

Najczesciej popetniane biedy, ktére powo-
duja nieczytelnos¢ analiz:

e Rozpoczynanie osi wykresu kolumnowego
w punkcie innym niz ,0".

e Zbedne ozdobniki, np. w postaci wykresow
tréjwymiarowych.

e taczenie linig elementdw ze soba niepo-
wigzanych.

e Umieszczanie informacji o czasie w miejscu
innym niz os x.

e Poréwnywanie na jednym wykresie roznych
wielkosci lub wartosci, np. wartosc i ilos¢
sprzedazy.
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3. Dopracuj szczegoty.

Przy prezentowaniu danych jednego rodzaju, np. war-
tos¢ sprzedazy w podziale na oddziaty, warto stoso-
wac jeden kolor wykresu. Inne odcienie dopuszczalne
sg w sytuacji, gdy odzwierciedlajg wielkos¢ badanej
zmiennej. Wizualnie dashboard jest bardziej przy-
jazny dla adresata, gdy wszystkie obiekty przedsta-
wione sg w tej samej palecie barw. Dane i wartosci,
ktore nalezy wyrdézni¢, mozna podkresli¢ bardziej
intensywnym kolorem, by od razu przykuwaty uwage
odbiorcy.

Najbardziej przejrzyste sg wykresy, ktére nie potrze-
bujg legendy, by je zrozumie¢ - tytut obiektu pozwala
na petne i jednoznaczne zrozumienie, ktére dane
sg na nim prezentowane. Wykres powinien rowniez
zawierac osie, jednostki oraz ewentualnie kategorie
i etykiety.

Przedsiebiorstwa z sektora MSP maja duzy poten-
cjat do rozwoju i konkurowania z wiekszymi gra-
czami na rynku. Istotne jest, by umiejetnie wyko-
rzystywac przewagi wynikajace z ptaskiej struktury
organizacyjnej i sprawniejszego procesu decyzyjne-
go, a duzym wsparciem w tym procesie sg harze-
dzia raportowoanalityczne. Nalezy jednak pamietaé
o kilku waznych zasadach, ktére utatwiajg prace
z tego typu aplikacjami i faktycznie usprawniaja
funkcjonowanie przedsiebiorstwa. Pozwoli to unik-
nac¢ sytuacji, w ktérej zamiast przydatnych infor-
macji, managerowie i wtasciciele otrzymujag gory
nieprzydatnych zestawien.
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KUPOWAC CZY
NIE KUPOWAC?

Czynniki psychologiczne wptywajgce na

ANETA DUDZIAK

Key Account Manager

decyzje zakupowe wspotczesnego konsumenta

Comarch SA

Mogtoby sie wydawaé, ze proces podejmowania decyzji o zakupie jest prosty - wystarczy, ze dany
produkt spodoba sie klientowi, a ten poczuje potrzebe posiadania go. Tymczasem na sukces w sprze-
dazy sktada sie wiele aspektéw, ktére decyduja o finalnym wyborze marki X zamiast marki Y. Biznes
nie dziata w prézni, a w dzisiejszym swiecie ogromnej konkurencji i nadprodukcji sprawa jest znacz-
nie bardziej skomplikowana. Zachowania konsumentéw wynikajg w duzej mierze z emocji, ktoére
dana firma potrafi wzbudzi¢ i wnie$¢ w procesy poznawcze swoich odbiorcéw. Firmy zrozumiaty,
ze aby skutecznie sprzedawaé, musza pozna¢ ludzkie myslenie: prawdziwe motywy kupowania,

ktére decydujg o konkretnym wyborze.

Zachowania dzisiejszych konsumentow staty sie obiek-
tem zainteresowan psychologoéw i socjologdéw, dla
ktdrych inspiracja jest swiat biznesu i ekonomii oraz
mechanizmy, jakie oddziatujg na wybory klientow.

Proces sprzedazy rozpoczyna sie, kiedy klient wykazuje
potrzebe, ktéra moze by¢ okreslona jako niedobdr
czegos$. W naturalny sposéb pojawiajg sie woéwczas
rowniez motywy, ktoére sktaniajg go do podjecia okre-
Slonych dziatan w celu zaspokojenia potrzeby. Jedny-
mi z najsilniejszych sg motywy emocjonalne. Badania
dowodza, ze najlepsze efekty sprzedazowe przynoszg
takie dziatania, ktére oddziatujg wtasnie na nie - wy-
kazane zostato, ze az 87 proc. decyzji zakupowych
podejmuje sie pod ich wtasnie wptywem.

PO DOBREJ STRONIE
PERSWAZJI ZAKUPOWEJ

Walka o klienta wymusza na producentach i sprze-
dawcach wykorzystanie coraz nowoczesniejszych
i skuteczniejszych metod perswazji. Domy mediowe,
ktére obstugujg najpopularniejsze marki, przescigajg

sie w pomystach na kampanie marketingowe. Wyko-
rzystujg w nich czesto narzedzia, ktére przekraczaja
granice dopuszczalnej perswazji (motywacji) i wkra-
czajg na teren manipulacji. Takie kampanie lub ko-
munikaty nie majg wiele wspdlnego z marketingowa
promocja. Nie odnoszg sie do jakosci, ani parame-
trow produktu. Jesli odwotujg sie do potrzeb, robig
to w sposdb nieetyczny, naruszajgcy dobre obyczaje
lub standardy branzowe. Warto wiec znac¢ tajniki psy-
chologii sprzedazy, aby korzysta¢ z nich skutecznie
oraz w zgodzie z zasadami profesjonalnego biznesu.

Klasyczng pozycja literatury sprzedazy, w ktorej zo-
staty opisane skuteczne mechanizmy psychologiczne,
jest Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka.
Autor, Robert Cialdini, profesor psychologii na Uni-
wersytecie Stanowym w Arizonie, opisat w niej wyniki
prowadzonych przez ponad 15 lat badan nad mecha-
nizmami rzgdzgcymi psychologig spoteczng oraz nad
mechanizmami manipulacji i perswazji w sprzedazy,
reklamie i zyciu codziennym. Dzieto stato sie bestsel-
lerem - w 26 krajach na catym swiecie sprzedano po-
nad 2 miliony egzemplarzy. Przedstawie teraz krotko
6 zasad skutecznego wywierania wptywu, opisanych
przez Cialdiniego.



56 WIEDzZA

REGULA NIEDOBORU

Pierwszg zasada jest reguta niedoboru, w mysl

ktorej wszystko, co uznaje sie za rzadkie lub nie-
dostepne, staje sie bardziej atrakcyjne. Zapewne

kazdy z nas znalazt sie w sytuacji, w ktorej sprze-
dawca informowat o ograniczonym czasie trwa-
nia promocji badZ zwracat uwage, ze dany to-
war wystepuje w limitowanej serii. Jest to czesto

stosowany zabieg, ktéry ma sktoni¢ klienta do

Jjak najszybszego podjecia decyzji. Im mniej do-
stepny towar, tym wieksze wzbudza zaintereso-
wanie - poczucie potencjalnie utraconej korzy-
sci odgrywa znaczaca role przy podejmowaniu

decyzji. Nalezy jednak zwrdci¢ uwage, ze o ile

wywieranie takiej presji czesto przynosi pozada-
ne efekty w przypadku konsumentéw indywi-
dualnych, o tyle na rynku biznesowym sprawdza

sie to gorzej. Nie dlatego, ze klienci biznesowi sg
duzo odporniejsi na taka motywacje. Powdd jest
bardziej prozaiczny: podjecie decyzji o zakupie
w firmie wymaga zwykle zgody kilku oséb (trze-
ba wiec dotrze¢ do wszystkich, zmotywowanie
jednej zwykle nie wystarcza), wiec réwniez uzy-
skanie wszystkich akceptéw trwa dtuzej. Zanim
zostanie podjeta decyzja, promocja czasowa
moze sie skonczyc¢ - chyba ze sprzedawca uzna,
ze promocja liczy sie nie tylko dla daty faktycz-
nej sprzedazy, ale dla daty rozpoczecia nego-
cjacji. Tak czy inaczej, jest to juz trudniejsze do

przeprowadzenia.

Nowoczesne Zarzadzanie / nr2 /2016

SZESC REGUL SKUTECZNEGO WYWIERANIA WPLYWU

REGULA SYMPATII

Cialdini zauwazyt tez, ze przy podejmowaniu
decyzji istotne jest to, od kogo kupujemy. Jesli
sprzedajacy wzbudza naszg sympatie (np. zna-
ny aktor w reklamie banku), chetniej zrobimy
u niego zakupy - jest to dowdd na dziatanie re-
guty sympatii. Zasada ta rownie dobrze spraw-
dza sie w biznesie: gdy darzymy sympatig do-
stawce, osobe z obstugi, handlowca, chetniej
spetnimy jego prosby. Niejednokrotnie wyko-
rzystuje sie to w negocjacjach biznesowych,
ktore poprzedzane sa diugotrwatym budowa-

niem pozytywnych relacji.

REGULA AUTORYTETU

Podobnie dziata reguta autorytetu - zaktadaja-
ca, ze kompetentni doradcy, ktérzy sg eksper-
tami w swojej dziedzinie i cieszg sie szacun-
kiem w branzy, osiggaja duzo lepsze wyniki
sprzedazowe od pozostatych. To witasnie dla-
tego w reklamach telewizyjnych styszymy ta-
kie sformutowania jak ,polecane przez Instytut
Matki i Dziecka” lub ,9 na 10 dentystéw uzywa
tej pasty”.




REGULA ZAANGAZOWANIA
| KONSEKWENCII

Trudniejsza, ale réwnie wazng w procesie sprze-

dazy sztuka, jest reguta zaangazowania i konse-

kwencji, dzieki ktorej stwarzana jest presja, by

klient zachowat sie zgodnie ze swoimi wcze-

$nigjszymi deklaracjami. Celem tego dziata-

nia jest maksymalne przyspieszenie finalizacji

sprzedazy w sytuacji, kiedy klient wczesniegj (lub

wstepnie) zaakceptowat naszg oferte. Przykta-
dow zastosowania tej techniki jest wiele: po-

czawszy od darmowych degustacji w sklepach,

poprzez darmowy miesieczny okres testowy

ustug, a skonczywszy na jazdach probnych w sa-

lonach samochodowych.

REGULA WZAJEMNOSCI

WIEDZA

REGULA SPOLECZNEGO
DOWODU StUSZNOSCI

Kolejna z przedstawionych przez Cialdiniego zasad
to reguta spoftecznego dowodu stusznosci, ktdra
opiera sie na mechanizmie zachowan stadnych,
dopasowania sie do otoczenia, robienia czegos tyl-
ko dlatego, ze inni tak robig. Cztowiek duzo chetniegj
zdecyduje sie na okreslone dziatanie, gdy dowia-
duje sie, ze inne osoby réwniez tak dziatajg. Zasada
ta jest wykorzystywana przez producentéw, ktorzy
w swoich reklamach zapewniajg o popularnosci
swojego produktu na rynku. Pojawiajg sie sformu-
towania w stylu ,zaufato nam juz tysigce odbiorcow’”.
Firmy coraz czesciej s3 obecne w mediach spo-
tecznosciowych, gdzie starajg sie zgromadzi¢ jak
najwieksza liczbe fandw, polubien czy udostepnien.
Cialdini odkryt, ze regufa ta byta najczesciej wyko-
rzystywana sposrod wszystkich, ktére badat.

Ostatnia juz zasada - zasada wzajemnosci - opiera sie na przekonaniu klienta,

ze jesli ktos wyswiadczyt mu przystuge czy tez obdarzyt prezentem, nalezy

sie zrewanzowac. Ludzie sg bardziej sktonni do ulegania prosbom czy do-

konywania ustepstw, jesli wczesniej wobec nich zostat wykonany podobny

gest. Sztuka jest tak poprowadzi¢ proces sprzedazy, by zaaranzowac sytu-

acje, w ktorej kupujacy czuje sie zobowigzany do spetnienia naszej prosby.

Miedzy innymi te zasade wykorzystuje content marketing, przez ktéry firmy

udostepniajg za darmo wartosciowa wiedze (réwnie silnie korzysta tez z za-

sady autorytetu).
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INNE, POPULARNE NARZEDZIA
WYWIERANIA WPLYWU

Mozna wymienic jeszcze szereg innych metod, ktére
uzywane sg przez producentow w celu przekonania
do swojej oferty. Czesto nie jestesmy swiadomi, ze
z pozoru btahe aspekty produktu lub reklamy mogg
wptywacé na nasze decyzje zakupowe. Wszystko, co
nas otacza w miejscach handlowo-ustugowych, pod-
czas spotkan biznesowych czy negocjacji na wysokim
szczeblu, jest efektem dziatan sztabu specjalistow,
dbajacych o najdrobniejsze szczegdty. To wtasnie one
bowiem - od usytuowania towaru na podtce i odpo-
wiedniego oswietlenia, po nastrojowg muzyke czy
wystroj wnetrza - mogg miec decydujacy wptyw na
ostateczne efekty procesu sprzedazy.

Jednym z najbardziej istotnych acz niekoniecznie sze-
roko docenianych elementdéw sa odpowiednio dobra-
ne barwy. Majg one ogromne znaczenie w przypadku
tak popularnego kanatu sprzedazy, jakim jest internet:
dowiedziono, ze dla az 65 proc. klientéw kolorystyka
stanowi istotny czynnik podczas procesu zakupowego.

Prawidtowos¢ te badat psycholog osobowosci Hans
Eysenck, ktéry podzielit barwy na przyjemne i nieprzy-
jemne dla oka. Do barw przyjemnych zakwalifikowat
niebieski, zielony i czerwony, a do nieprzyjemnych
zaliczyt pomaranczowy i zétty. Jego badania dowio-
dty réwniez, ze barwy wptywajg w wiekszym stop-
niu na emocje kobiet niz mezczyzn. Wykorzystuje
sie to przy tworzeniu witryn internetowych. Kobiety
preferujg jasne pastelowe kolory z dodatkiem bie-
li, natomiast mezczyzni - jaskrawe w ciemniejszych
tonacjach. Tworzac szaty graficzne stron i sklepow
internetowych, mozna nawet skorzysta¢ z narzedzi,
ktore pomagajg w odpowiednim doborze kolorystyki
do grupy docelowej.

Pionierami w wykorzystaniu wszelkiego rodzaju tech-
nik sprzedazy opartych na emocjach i wywieraniu
wptywu sg Amerykanie. Powstata nawet aplikacja
KissMetrics, ktéra na podstawie analizy zachowan
uzytkownikéw na stronach internetowych pomaga
podejmowac odpowiednie decyzje prowadzgce do
wzrostu przychodoéw i zwiekszenia efektywnosci dzia-
tan. Rowniez na podstawie tych analiz jej twdrcy wy-
whnioskowali, ze odpowiednio dobrane kolory moga
zmienia¢ zachowania zakupowe.
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EMOCJE SA WAZNE

Sprzedaz, z pozoru prosty proces polegajgcy na wymia-
nie dobr i ustug, kryje w sobie mndstwo tajemnic, od
ktorych zalezy ostateczny wynik catej transakcji. Z tech-
nik tych korzysta w sposéb swiadomy wiele firm, ktére
zrozumiaty, ze za sukcesem ich marki oraz dobrymi
wynikami sprzedazowymi stoi nie tylko trafna strategia
marketingowa oraz odpowiednie narzedzia promocji,
ale tez reakcje emocjonalne klientéw na owe narzedzia
i komunikaty.

Reklamy, ktére potrafig wywota¢ emocje u odbiorcy,
sprawiajg, ze u odbiorcy moze pojawic sie chec zaspo-
kojenia potrzeby lub ponownego przezycia zaprezen-
towanego doswiadczenia. Kluczem do sukcesu takich
dziatan jest wykreowanie przekazu, ktéry bedzie oddzia-
tywat na klienta tak, zeby ten tgczyt okreslone przezycia
emocjonalne z konkretnym produktem.

Nie mozna jednoznacznie okresli¢, ktéra z przedsta-
wionych technik sprzedazy jest najskuteczniejsza i czy
w ogdle jakakolwiek zadziata w przypadku konkretnego
produktu lub ustugi. Mozna natomiast stwierdzi¢, ze
skutecznos$¢ w sprzedazy osiggajg ci, ktérzy w sposdb
regularny i dtugotrwaty potrafig kreatywnie taczy¢ wie-
le z tych regut. Wywieranie wptywu na klientow jest
nieodtagcznym elementem procesu sprzedazy. Celem
wszystkich stosowanych zasad i narzedzi jest przeko-
nanie klienta do wyboru okreslonych produktéw lub
ustug. Kupowanie to bowiem nie tylko sytuacja wymia-
ny pieniedzy na towary, ale réwniez proces ksztattujgcy
otoczenie i autowizerunek odbiorcy, podkreslajgce jego
osobowos¢, prestiz i spetniajacy jego aspiracje. Marki,
ktdre uznajemy za najlepsze, potrafig poprowadzi¢ ten
proces perfekcyjnie. Podobne mechanizmy moze jed-
nak wykorzystac¢ kazda firma, sprawdzajgc co dziata na
jej klientdw, a co nie.
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DZIALANIA PR
DLA BRANZY
E-COMMERCE

MAREK WISNIEWSKI

Dyrektor ds. komunikacji

Comarch SA

W internecie robi sie coraz bardziej ttoczno. Z dnia
na dzien rosnie liczba przedsiebiorcow, ktorzy prze-
noszg dziatalnos¢ do sieci i rozwijajg sprzedaz o ko-
lejne kanaty, zaréwno za posrednictwem sklepow
internetowych, jak i platform aukcyjnych. Wedtug
Barometru e-commerce 2016, badania przygo-
towanego przez Sociomantic Labs, rynek e-com-
merce w Polsce w 2016 roku zwiekszy sie o 15 proc.
I osiggnie wartosc¢ 35,8 mld ztotych, a w 2020 roku
przekroczy 63 mld zt. Z kolei liczba sklepow interne-
towych w naszym kraju wzrosnie o 7 proc. i przekro-
czy 23,5 tysigca, a w 2020 ponad 30 tysiecy. Jednym
stowem: konkurencja w branzy e-commerce coraz
wieksza.

Jak wybic¢ sie z tego ttumu? Jak wypromowac swoje produkty? Jak skutecz-
nie trafi¢ do klienta? Obecnie drogie reklamy czy ogtoszenia mogg juz nie wy-
starczac¢, szczegdlnie w sieci, gdzie kazdy szuka swojego miejsca. Dzis$ liczy sie
umiejetnos¢ dialogu z otoczeniem, wspdtpraca z przedstawicielami medidw
tradycyjnych i internetowych, a takze wykorzystanie réznorodnych kanatéw ko-

munikacji jak social media czy kanaty wideo. Dlatego jedng z najskuteczniej-
szych metod osiggniecia celu sg dziatania public relations.
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JAK DZIALA TEN CALY PR

Public relations to komunikacja z grupami otoczenia
marketingowego firmy, ktérej celem jest wzbudzenie
zainteresowania markg, umocnienie wiarygodnosci
i zaufania oraz pozostanie na dtuzej w swiadomosci
odbiorcow. Dodatkowo ta komunikacja decyduje
o wizerunku przedsiebiorstwa, pozwala na budowa-
nie lojalnosci klientdéw oraz utatwia dotarcie do wiek-
szej rzeszy odbiorcéw, co w efekcie ma bezposredni
wptyw na zyski z prowadzonej dziatalnosci. Oczywi-
scie, argument finansowy najmocniej przemawia do
wszystkich przedsiebiorcéw, ale nie mozna sie tylko
na tym koncentrowaé. Pamietajmy, ze kazda firma
zawsze ma okreslona reputacje, a narzedzia PR daja
mozliwos¢ jej kreowania i monitorowania.

POZNAJ SWOICH KLIENTOW

Whtasciwie dobrana polityka public relations pozwo-
li przedsiebiorcy osiggnac¢ gtéwny cel, ktérym jest
wsparcie kanatéw sprzedazy. Dlatego komunikacja
powinna by¢ odpowiednio sprofilowana pod katem
wybranej grupy docelowej, aby trafi¢ z przekazem do
wtasciwych osdéb. Na tym wiasnie polega pierwszy
krok budowania strategii PR: zdefiniowanie profi-
lu potencjalnych klientéw, ich preferencji oraz po-
trzeb. Tylko taka wiedza pozwoli e-przedsiebiorcom

Jak zbudowaé baze mediéw

dobra¢ odpowiednie kanaty komunikacji, a potem
zbudowac baze mediow, z ktorymi nalezy nawigzacé
wspdtprace. Jedni dziennikarze interesujg sie tematy-
ka motoryzacji czy nowinek technologicznych, a inni
sg specjalistami od zagadnien zwigzanych z medy-
cyng estetyczng, z branza budowlang lub z rynkiem
nieruchomosci. Jezeli wtasciciel sklepéw e-commer-
ce zainteresuje wtasciwe media swoimi produkta-
mi, przekaz bedzie merytoryczny, a zawarte w nim
informacje - rzetelne, dziatania PR przyniosg wiecej
korzysci niz wielomilionowy naktad na reklame w zle
dobranych kanatach.

,CZWARTA WEADZA” - SItA,
MOC, POTEGA

Mimo ze profil klienta korcowego ustug e-commer-
ce jest bardzo zréznicowany, a media poruszajg wie-
le réznych tematdw, to rodzaje medidéw, za posred-
nictwem ktérych bedziemy budowaé przekaz, sa
wspodlne dla niemal kazdej branzy. E-commerce
w pierwszej kolejnosci powinien skupiac sie na dzia-
taniach promocyjnych w internecie. To naturalny
i stuszny kierunek, poniewaz rola i sita internetu ro-
sng z roku na rok. Jednak wtasciciele e-sklepdw nie
mogg zapominac o tradycyjnych mediach: za ich po-
Srednictwem dotrg do milionéw potencjalnych klien-
tow, bo mimo popularnosci swiata online, wiekszos¢

przejrzyj doktadnie strony portali oraz stopki redakcyjne magazyndéw i czasopism,

sprawdz, czy w poszczegdlnych redakcjach sa osoby zajmujace sie dang tematyka, zapisz nazwiska dziennika-

rzy, adres mailowy oraz numer telefonu,

zadzwon do redakcji i dowiedz sie, czy znalezieni dziennikarze s3 faktycznie zainteresowani otrzymywaniem
informacji prasowych oraz zweryfikuj dane kontaktowe,

Uwaga! niektdre redakcje moga mie¢ dedykowane ogdlne adresy mailowe do wysytki materiatéw prasowych,
uzywaj wtedy tych adreséw, nie wysytaj na skrzynki imienne dziennikarzy,

idealna baza powinna tez zawiera¢ fizyczny adres redakcji - przyda sie do wysytania produktéw do testow, zy-

czen okolicznosciowych czy wizyt w redakgji.

zréb notatki przy nazwiskach dziennikarzy, w ktérych zawrzesz ich oczekiwania co do tematyki otrzymywa-

nych tresci, np.: nowosci produktowe, promocje i wyprzedaze, wyniki finansowe firmy,

aktualizuj baze regularnie, szukajgc w prasie oraz w internecie publikacji na tematy zwigzane z dziatalnoscig

firmy a takze konkurencji, wprowadzaj nowe nazwiska dziennikarzy oraz usuwaj konta, ktore nie sg juz aktywne.
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Z nas wcigz czyta gazety, oglada telewizje, czy tez stu-
cha radia.

Elastycznos¢ i réznorodnosé narzedzi PR pozwalajg
w praktyce dostosowac forme i tresci przekazu do
branzy i zakresu dziatalnosci przedsiebiorstwa, a jed-
noczesnie do profilu redakcji, z ktérg planujemy pod-
ja¢ wspodtprace. Na przyktad: firma motoryzacyjna
bedzie skoncentrowana na przekazie docierajgcym
do mediéw branzowych oraz potencjalnych klien-
tow, ktérzy czytajg prase i serwisy internetowe o te-
matyce ogodlnoinformacyjnej i biznesowej. Z kolei sie¢
sklepow ze sprzetem sportowym zaprezentuje swoje
produkty w mediach lifestyle’'owych oraz podejmie
wspdtprace z blogerami.

CANUBEL, GZYMCUBEL,
PUCHEBEL, FUKSZWANC CZY
RAJKLOCEK - CZYLI W PROSTY
SPOSOB O TRUDNYCH
SPRAWACH

WIEDZA

Wsréd narzedzi PR wyrdézniamy materiaty prasowe.
To one stanowig podstawe komunikacji z mediami.
Mozemy do nich zaliczy¢ m.in. informacje prasowe,
ktore sg przesytane mediom regularnie, artykuty eks-
perckie na temat konkretnego zagadnienia czy pro-
blematyki, oraz komunikaty informujgce o zmianach
w firmie. Wazne jest, aby materiaty zostaty napisane
w sposob zrozumiaty, prostym jezykiem, unikajac
wielozdaniowych konstrukcji czy barwnych opi-
séw. Powinno sie w nich znajdowac¢ jak najwiecej
faktéw, danych i analiz. Komunikat prasowy oparty
na rzetelnej analizie i zebraniu wiarygodnych da-
nych o rynku, moze zwyczajnie odciazy¢ dziennika-
rza od Zzmudnej pracy. Zapracowany redaktor przyj-
mie z wdziecznosciag pomoc i podziekuje cytatem
czy wzmianka. Wiadomo, ze kazda branza posiada
witasny stownik fachowych okreslen, ale stosujmy je
tylko w komunikacji z dziennikarzami, ktoérzy sg spe-
cjalistami z danej dziedziny. Te dziwnie brzmiace
i niezrozumiate nazwy wymienione w $rodtytule to
okreslenia tradycyjnych narzedzi stolarskich: zrozu-
miate dla fachoweca, ale niekoniecznie dla przeciet-
nego klienta.

informacji.

oraz dane i liczby.

Informacja prasowa ma okreslona strukture i sktada sie z kilku elementéw:

®  Tytut - krotki | chwytliwy. Czesto on decyduje o tym, czy dziennikarz zapozna sie z reszta

* Lead czyli wstep - bardzo zwiezte streszczenie komunikatu. Powinien odpowiadac na
pytania: kto?, co?, gdzie?, kiedy?, dlaczego?. Dziennikarze czesto wykorzystujg wstep, wiec
warto przygotowac go porzadnie. Powinien by¢ wyrdzniony (np. pogrubieniem), moze za-
wiera¢ najwazniejszy wniosek, fakty albo cytat z kontrowersyjnej wypowiedzi.

* Informacja wtasciwa - rozwiniecie tego, co zostato napisane w nagtéwku. Najwazniejsze
wiadomosci podaje sie na poczatku. Im mniej istotna informacja, tym dalej w tresci ja
umieszczamy. Warto, aby w rozwinieciu znalazta sie wypowiedz osoby-przedstawiciela firmy

* Data dystrybucji komunikatu - jest potwierdzeniem aktualnosci informacji.

®* Osoba kontaktowa - koniecznie trzeba zamiesci¢ takie informacje jak: imie i nazwisko,
telefon, adres e-mail osoby, ktdra w razie potrzeby udzieli dodatkowych informacji.
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Komunikat prasowy tworzy sie zgodnie z zasada ,od-
wroéconej piramidy”. Na wstepie muszg znalez¢ sie in-
formacje najbardziej istotne. Niewykluczone, ze tylko
ta czes¢ komunikatu zostanie przeczytana, dlatego
tez powinna zawiera¢ informacje kluczowe. W rozwi-

Jak monitorowaé media?

nieciu podajemy pozostate informacje, zachowujac Monitoring mediéw i internetu to jedne z pod-

kolejnos’(: od faktow najwazniejszych do mniej waz- stawowych narzedzi pozwalajgcych mierzy¢
nych. Blizej wierzchotka piramidy moga pojawi¢ sie efektywnos¢ dziatan z zakresu media rela-
rzeczy mniej istotne. tions. Na rynku dostepnych jest wiele ptatnych
serwisow, ktore wyszukujg artykuly prasowe
oraz internetowe na temat dziatalnosci firmy.
Dodatkowo publikacji mozemy szuka¢ bez-
posrednio w wyszukiwarce Google, wpisujac
w ramke wyszukiwania jedno unikatowe zda-
nie, najlepiej cytat, w ktérym wypowiada sie
przedstawiciel firmy. W ten sposdb mozemy
sprawdzi¢, co pokazg wyniki wyszukiwania.
Google oferuje réwniez ustuge ,Alert”. Dzie-
ki niej mozemy monitorowa¢ wybrane frazy
i otrzymywac na biezaco powiadomienia o no-
wych publikacjach.

NAJWAZNIEJISZE
INFORMACJIE

SZCZEGOtOWE
INFORMACIE

WATKI
POBOCZNE

Rys. 1 Zasada odwrdéconej piramidy DZWONIC’ CZY NIE?

Po wystaniu komunikatu mozemy zadzwoni¢ do zna-
. . . jomych dziennikarzy z pytaniem czy temat informa-
MOWIC GLOSNO NIE ZNACZY cji prasowej jest dla nich interesujacy. Z jednej strony,
KRZYCZEC' moze to przyspieszy¢ (lub w ogdle umozliwi¢) publika-
cje. Z drugiej strony, moze wzbudzi¢ nieche¢ dzienni-
karza, jesli bedziemy zbyt natretni. Za kazdym razem
Firmy prowadzace dziatalno$¢ e-commerce moga musimy wywazy¢, na czym nam bardziej zalezy.
informowac otoczenie praktycznie o wszystkim,
m.in. o aktualnych promocjach i wyprzedazach, wpro-

wadzeniu nowosci do oferty, czy tez uruchomieniu no- PR NA PORTALACH
wych funkcjonalnosci w sklepie internetowym. Nalezy SPO‘I'.ECZNOS'CK)WYCH

jednak pamietac¢, aby przekazywane informacje byty

rzetelne, prawdziwe, obiektywne oraz dobrze sprofi-

lowane do odpowiedniego kanatu komunikacji. Za- Social media to narzedzie, ktére pozwala przedsiebior-
nim wyslemy materiat o dziatalnosci przedsiebiorstwa com dziatajgcym w internecie skutecznie komuniko-
na adres danej redakcji lub do konkretnego dziennika- wac sie ze swojg grupg docelowa. Klienci e-commerce
rza, zastanéwmy sie dwa razy, czy zainteresuje to od- sg przewaznie bardzo aktywni w mediach spoteczno-
biorce. W koricu nikt nie lubi, gdy do skrzynki mailowej  $ciowych. Dlatego prowadzac dziatania PR w sieci,
trafiajg wiadomosci typu spam: niezwigzane z profilem  nie mozna pominaé portali spotecznosciowych jako
naszej codziennej pracy, w dodatku przepetnione no- narzedzia, a harmonogram wpiséw i postéw na pro-
womowag reklamowo-marketingowa. Takie dziatanie filach firmy powinien byé zaplanowany z duzym wy-
nie pomoze ani w budowaniu relacji z mediami, ani nie  przedzeniem. Social media pozwalajg na bezposred-
poprawi wizerunku przedsiebiorstwa. ni kontakt z klientem i szybka reakcje na pozytywne
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i negatywne opinie konsumentéw. Dzieki rozbudowa-
nym funkcjonalnosciom budujg zasieg, wzmacniajg
przekaz oraz stanowig idealne i naturalne miejsce pro-
mocji produktow i ustug.

Dziatania public relations moga prowadzi¢ przedsie-
biorstwa z kazdej branzy. Rowniez mate firmy, ktére

chcg zaznaczy¢ swojg obecnosé na rynku, powinny

WIEDZA

prowadzi¢ pojedyncze, okazjonalne projekty. Umie-
jetnie prowadzona komunikacja z otoczeniem moze
przynies¢ szereg wymiernych korzysci finansowych,
wizerunkowych, sprzedazowych. Jednak przy plano-
waniu dziatan PR musimy pamietac, ze budowanie
relacji to proces dtugotrwaty - na efekty trzeba bedzie
wiec troche poczekac.
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MIKRODOTACJIJE,
WIELKA POMOC

Dobry pomyst na biznes to zaledwie poczatek wielkiego wyscigu (a cze-
sto - maratonu) w kierunku osiggniecia statusu dobrze prosperujgce;j
firmy. Gdzie biec po wsparcie, jezeli brakuje kapitatu poczatkowego?

Istnieje kilka mozliwosci dostepnych dla roznych grup odbiorcow.
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DO POWIATOWYCH URZEDOW PRACY (PUP)
PO SRODKI Z FUNDUSZU PRACY

Zarejestrowane osoby bezrobotne mogg sie ubiegac o jednorazowe
$rodki ha rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej, pod warunkiem iz nie
otrzymaty dotychczas innych srodkdw na ten sam cel i nie prowadzity firmy
W Ciggu ostatnich 12 miesiecy. Fundusze mogg zostac przeznaczone na
sfinansowanie podstawowych potrzeb firmy takich jak najem biura i zakup
komputera z oprogramowaniem. Dofinansowanie to nie moze przekroczy¢
6-krotnej wysokosci przecietnego wynagrodzenia (czyli obecnie ok. 25 tys. zt).

Osoby, ktére prowadza juz dziatalno$é gospodarcza od minimum 6 mie-
siecy i majg co najmniej jednego pracownika, a rozwdj ich firmy wymaga
zatrudnienia kolejnych, mogg ubiegac sie o srodki na wyposazenie lub
doposazenie stanowiska pracy. To wsparcie moze by¢ przeznaczone na
wynagrodzenia pracownikéw, zakup mebli, maszyn, sprzetu IT i oprogra-
mowania. Uzyskanie dofinansowania wigze sie z koniecznoscia zatrudnienia
osoby dotychczas bezrobotnej na utworzonym stanowisku pracy.

Warto zaznaczy¢, iz procedury zwigzane z ubieganiem sie o srodki z PUP nie
sg skomplikowane - krétkie wnioski o dofinansowanie zawierajg podstawowe
informacje takie jak opis planowanej dziatalnosci i wskazanie niezbednych
kosztoéw, a rozpatrywane sg w ciggu 30 dni. Informacji o tych programach
nalezy szuka¢ w PUP wtasciwym ze wzgledu na miejsce zamieszkania czy
prowadzonej dziatalnosci, poniewaz harmonogramy naboru wnioskdw
i warunki przyznawania srodkoéw réznig sie w poszczegodlnych regionach.

Liste i wyszukiwarke Powiatowych Urzeddéw pracy znajdziesz pod adresem:
http://psz.praca.gov.pl/wybor-urzedu

DO INSTYTUCJI POSREDNICZACYCH
W PROGRAMIE BANKU GOSPODARSTWA
KRAJOWEGO

Pozyczka na podjecie dziatalnosci gospodarczej z programu BGK , Pierw-
szy biznes - Wsparcie w starcie” jest szybkim i prostym sposobem uzyskania
kapitatu na zatozenia wtasnej firmy. Ta forma wsparcia skierowana jest do
studentéw ostatnich lat studiéw lub absolwentéw szkét i uczelni wyz-
szych albo zarejestrowanych bezrobotnych. Z pomocy nie sg wykluczone
osoby, ktére prowadzity juz kiedys dziatalnos¢ gospodarczg - warunkiem
jest jej zamkniecie co najmniej 12 miesiecy przed ztozeniem wniosku po-
zyczkowego. Masymalna kwota pozyczki nie moze przekracza¢ 20-krotnej
wysokosci przecietnego wynagrodzenia (aktualnie to ok. 84 tys. zt). Jej
oprocentowanie to 0,44 proc. w skali roku, a okres sptaty moze wynosi¢
nawet 7 lat z mozliwoscig rocznej karencji. Jezeli planowana jest dziatalnosé
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MAGDALENA TRYBUS

Specjalista ds. finansowania,

Comarch SA
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w formie spdtki cywilnej, wtedy kazdy ze wspdlnikdw
moze indywidualnie uzyskac pozyczke.

Osoby korzystajgce z pozyczki moga liczy¢ na bezptatne
szkolenia i ustugi doradcze z obszaru zaktadania dzia-
talnosci gospodarczej, form opodatkowania planowanej
dziatalnosci gospodarczej czy prowadzenia ksiegowosci.

Program ,Pierwszy biznes - wsparcie na starcie” to
réwniez pozyczka na utworzenie miejsca pracy. Moga
sie o nig ubiegac firmy i osoby fizyczne, w tym te, ktére
wczesniej otrzymaty pozyczke na podjecie dziatalnosci
gospodarczej. Na nowoutworzonym stanowisku pracy
trzeba zatrudni¢ osobe bezrobotng (zarejestrowana
w PUP). Wartos¢ pozyczki na zatrudnienie jednej osoby
nie moze przekraczac 6-krotnej wysokosci przecietnego
wynagrodzenia (obecnie jest to ok. 25 tys. zt). Mozna
whnioskowac o zatrudnienie dowolnej liczby pracowni-
kéw. Oprocentowanie pozyczki wynosi 0,44 proc. w skali
roku, a okres sptaty to maksymalnie 3 lata. Przyktado-
wo: przy pozyczce wysokosci 25 tys. zt kwota do sptaty
wynosi 25 169,58 zt.

Na terenie catego kraju dziatajg posrednicy finansowi
programu ,Pierwszy biznes - wsparcie na starcie”, ktorzy
przyjmuja wnioski zainteresowanych oraz udzielajg
réwniez pomocy w ich wypetnianiu. Decyzja kredytowa
jest podejmowana w ciggu 14 dni roboczych od ztoze-
nia kompletnego wniosku. Liste posrednikdw i wiecej
informacji o programie znajdziesz na stronie BGK
http://wsparciewstarcie.bgk.pl/program/pozyczka-na-

-miejsce-pracy/.

PO FUNDUSZE UNIJNE
Z REGIONALNYCH PROGRAMOW
OPERACYJNYCH

Regionalne programy to najbardziej zréznicowane
i obfite Zrodto pomocy dla planujgcych rozpoczecie
wtasnego biznesu. Wszystkie wojewodztwa przewidziaty
w ramach swoich budzetéw $rodki dla oséb, chca-
cych rozpoczaé dziatalno$é gospodarczay. Wsparcie
moze miec forme bezzwrotnych dotacji lub pozyczek.
Czes¢ srodkéw bedzie dystrybuowana przez Powiatowe
Urzedy Pracy, czes¢ - przez inne podmioty, ktére sg stop-
niowo wytaniane w drodze konkurséw. Instrumentami
zwrotnymi beda sie zajmowaty instytucje finansowe,
tj. banki. Pomoc kierowana jest do oséb, zamierzajacych
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rozpoczgc prowadzenie dziatalnosci gospodarczej, ktore
ukonczyty 30 lat, sg bezrobotne i znajduja sie w szcze-
golnie trudnej sytuacji na rynku pracy:

*  osoby powyzej 50 roku zycia,

*  kobiety,

e osoby z niepetnosprawnosciami,

* osoby diugotrwale bezrobotne,

«  osoby o niskich kwalifikacjach.

Dotacja lub pozyczka czesto jest uzupetniona bezptat-
nymi szkoleniami i doradztwem w zakresie prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej oraz wsparciem pomostowym
na okres 6-12 miesiecy, obejmujagcym np. wyptate mini-
malnego wynagrodzenia lub ustugi doradcze.

W poszczegdlnych regionach mozna znalez¢ réowniez

inne dziatania nakierowane na rozwdj drobnej przed-

siebiorczosci takie jak:

»  pozyczki dla mikroprzedsiebiorstw,

*  subsydiowane zatrudnienie,

*  wyposazenie lub doposazenie stanowiska pracy,

* dofinansowanie telepracy i elastycznych form
zatrudnienia.

Programy Operacyjne uwzgledniajg specyfike regionow
i roéznig sie w szczegdtach, dlatego informacji nalezy
szukac¢ w odniesieniu do konkretnego wojewddztwa:
e na oficjalnych stronach funduszy europejskich
https./Mmww.funduszeeuropejskie.gov.pl/

*  na stronach odpowiednich ze wzgledu na miejsce
zamieszkania/planowanej dziatalnosci Powiatwych
Urzeddéw Pracy
http://psz.praca.gov.pl/wybor-urzedu/

PO SRODKI Z PROGRAMU
ROZWOJU OBSZAROW
WIEJSKICH

Pomoc na rozpoczecie pozarolniczej dziatalnosci
gospodarczej na obszarach wiejskich to wsparcie
przewidziane dla oséb z obszaréw wiejskich, ktére
przekazaty swoje mate gospodarstwo innemu rolni-
kowi lub os6b ubezpieczonych w KRUS, jezeli wartosé
gospodarstwa, w ktérym pracuja, wynosi nie wiecej
niz 15 tys. euro. Maksymalna wysoko$¢ pomocy moze
wyniesc¢ 100 tys. zt i bedzie miata forme premii wyptaca-
nej w dwaoch ratach: pierwsza rata w wysokosci 80 proc.
kwoty pomocy, druga rata w wysokosci 20 proc. kwoty
pomocy.


http://wsparciewstarcie.bgk.pl/program/pozyczka-na-miejsce-pracy/
http://wsparciewstarcie.bgk.pl/program/pozyczka-na-miejsce-pracy/
https://www.funduszeeuropejskie.gov.pl/
http://psz.praca.gov.pl/wybor-urzedu/

Planowana, opisana w biznesplanie dziatalno$¢ musi
by¢ utrzymana minimum przez 5 lat. Premiowane
bedg projekty o charakterze innowacyjnym, realizowa-
ne na obszarach o duzym bezrobociu czy zaktadajace
utworzenie nowych miejsc pracy. Program daje duzg
swobode w zakresie kosztow, jakie mogg zostac sfinan-
sowane, oraz dziedzin nowej dziatalnosci. Rozpoczecie
naboru planowane jest w pierwszym kwartale 2017 r.
Do tego czasu pojawiag sie wytyczne na temat insty-
tucji obstugujgcych program i rodzajow dziatalnosci,
jaka moze by¢ prowadzona. Prawdopodobnie mozliwe
bedzie rozpoczecie dziatalnosci w zakresie sprzedazy
hurtowej i detalicznej produktéw nierolnych, rzemio-
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sta, rekodzielnictwa, turystyki wiejskiej, przetworstwa
i sprzedazy produktéw rolnych, dziatalnosci informa-
tycznej oraz sprzedazy internetowej (e-commerce).
Wiecej o konkursie na stronie http://prow2014-2020.
pl/premia-na-rozpoczecie-dzialalnosci-pozarolniczej/

Z pomocy Srodkéw unijnych czy krajowych moze-
my rozpoczaé dziatalnosé gospodarcza i nadac jej
tempo w poczatkowej fazie rozwoju. Kolejne etapy
dziatalnosci firmy przynosza nowe wyzwania i po-
trzeby - w wielu przypadkach znéw mozemy liczyé

na rézne formy wsparcia finansowego. Ale to juz
temat na kolejne artykuty.

Comarch ERP
XT

'\ Google play

Prowadz swoj biznes mobilnie

Poznaj mozliwosci programu do zarzgdzania matg firma

Od wrzesnia aplikacja mobilna

www.erpxt.pl
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TOMASZ TEKIELI

Projektant systemu Comarch ERP XL,
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JEDNOLITY PLIK
KONTROLNY -
FIRMY POD
CYFROWA LUPA

Jednolity Plik Kontrolny, w skrocie zwany JPK, stat sie jednym
Z najczesciej pojawiajacych sie haset w srodowisku gtéwnych
ksiegowych. Zobaczmy, czym jest ten ostawiony JPK, czy doty-
czy tylko hermetycznego swiatka ksiegowych, a przede wszyst-
kim: czy powinnismy sie ba¢ nhowego pomystu Ministerstwa
Finanséw. Wezmy pod lupe nowa lupe Ministerstwa.

Wyobrazmy sobie, ze do naszej firmy sptywajg zamadwienia réznymi drogami.
Czes¢ klientéw korzysta z formularza, dostepnego na stronie internetowsj,
czes¢ przysyta zamowienia mailowo, jeszcze inni - telefonicznie, a do tego
dochodzi sie¢ przedstawicieli handlowych. Jestesmy nowoczesna firma, ktdra
chce inteligentnie zarzadzac portfelem zamadwien i nie wysyta¢ towaru do
Gdanska z magazynu w Krakowie, jesli jest on dostepny w lokalnym magazynie.
Musimy zatem wszystkie te informacje, zebrane z réznych zrédet, przechowy-
wac w jednym miejscu: w naszym systemie ERP. Wazny jest réwniez czas. Im
mniej danych wprowadzannych jest recznie, tym mniejsze jest opdznienie
zwigzane z dostepem do informacji oraz ich ewentualnych kosztéw. Dlatego
miedzy innymi tak popularne sg systemy mobilne, ktére tgczg przedstawicieli
handlowych bezposrednio z bazg danych firmy.

INFORMATYKA W StUZBIE KONTROLI
PODATKOWEJ

A teraz wyobrazmy sobie, ze jednak znaczna czes¢ danych sptywa do nas
w formie drukéw lub skandéw, a obstugujemy kazdg firme w Polsce. Wy-
obrazmy sobie, ze jestesmy Ministerstwem Finansow i chcemy zapanowac
nad tym chaosem. Zacznijmy wiec od wprowadzania informacji do bazy.

Gdyby te dane sptywaty w ujednoliconej formie, ktérg mozna od razu za-
importowac do bazy danych, to czas przeznaczony na kontrole podatkowg
ulegtby drastycznemu skréceniu. A jesli na tych danych mozna przepro-
wadzi¢ analize automatyczng, to nie trzeba w caty proces juz angazowac
pracownika merytorycznego. Pomyst ten oczywiscie nie jest nowy. Juz
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w 2005 r. OECD (Organizacja Wspotpracy Gospodarczej
i Rozwoju) zaproponowato uniwersalne rozwigzanie
tego problemu pod nazwg SAF-T (Standard Audit Fi-
le-Tax) i kilka europejskich krajéw wdrozyto wtasne
rozwigzania, ktére sg na nim oparte. W najwiekszym
skrocie, SAF-T polega na przestaniu w formie pliku XML
zestawu informacji zawierajgcych dane finansowo-ksie-
gowe do organu podatkowego. Poniewaz struktura XML
jest ustandaryzowana, mozliwe jest zaimportowanie
danych finansowych i przeprowadzenie ich audytu,
catkowicie niezaleznie od systemu informatycznego
kontrolowanego przedsiebiorstwa.

NASZ WLASNY SAF-T

Polskie Ministerstwo Finansow juz rok temu ogtosito
plan wprowadzenia naszego wariantu tego systemu
pod nazwa Jednolity Plik Kontrolny. Odpowiedni przepis
zostat ujety w art. 193a Ordynacji Podatkowej, ktéry naka-
zuje przekazywac dane w postaci elektronicznej, ktorej
forma ma odpowiadac¢ standardowi opublikowanemu
na stronie Ministerstwa Finansow. Cho¢ nowy przepis
miat obowigzywac¢ duzych przedsiebiorcow od 1 lipca
2016 roku, na ostateczng wersje tych struktur przyszto

nam poczeka¢ do marca tego roku. Pozostawito to
bardzo niewielkg ilos¢ czasu na dostosowanie systemow
ksiegowych. Kiedy juz wydawato sig, ze projekt MF jest
stabilny, sejm znowelizowat po raz kolejny ordynacje
podatkows, skracajgc terminy wdrozenia JPK w mniej-
szych firmach. Pierwotnie pliki JPK mieli sktada¢ duzi
przedsiebiorcy na zagdanie organu kontrolujgcego od
1 lipca 2016. Mate i $Srednie firmy miaty czas na zmiany
do potowy 2018 roku.

Po nowelizacji, ten terminarz wyglada juz inaczej:

e Od1 lipca 2016 duze przedsiebiorstwa wysytaja plik
JPK_VAT na bramke MF co miesigc bez wezwania
i nie ma tutaj znaczenia, czy sktadamy deklaracje
VAT-7 miesiecznie, czy kwartalnie. Pozostate pli-
ki JPK (FA, MAG, KR, WB) s3 skfadane na zgdanie
organu.

*  Od1stycznia 2017 roku mali i Sredni przedsiebiorcy
réowniez muszg wysyta¢ JPK_VAT co miesigc. Pozo-
state pliki sktadane na zadanie. Chociaz teoretycz-
nie termin obowigzku ich sktadania pozostat bez
zmian (od lipca 2018 roku), to tak naprawde rozwia-
zania umozliwiajgce generacje JPK sg dostarczane
w pakiecie. Realnie zatem muszag by¢ gotowi na
JPK 1,5 roku wczesniej niz zaktadali.
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JPK W SZCZEGOtACH

Pospiech Ministerstwa wynika z tzw. luki podatkowej, czyli
wartosci podatku, ktory z réznych przyczyn nie wptynat
do skarbu panstwa, a czasem wrecz zostat z niego wy-
prowadzony. Statystyki tego zjawiska sg w Polsce za-
trwazajgce. Aby jednak zrozumie¢ nadzieje zwigzane
z JPK, nalezy spojrzec na to, co tak naprawde firmy maja
w jednolitej formie raportowac:

1. JPK_VAT to ewidencja sprzedazy i zakupu VAT. Czy-
li dla kazdej faktury numer dokumentu, nazwa
kontrahenta oraz wartos$¢ transakcji w rozbiciu na
poszczegdlne kategorie podatkowe. Sktadany co
miesigc przez wszystkie strony obrotu gospodar-
czego pozwoli na szybkie przeprowadzenie kontroli
krzyzowych oraz wykrycie niezgodnosci miedzy re-
jestrami VAT a deklaracjg VAT-7.

2. JPK_FA, czyli ewidencja faktur sprzedazy, jest wta-
sciwie rozszerzeniem JPK_VAT. Plik sktadany jest
na zgdanie i stanowi petne odzwierciedlenie faktur
VAT w danym okresie. Zawiera zatem pozycje to-
warowe kazdej faktury oraz szereg informacji o sa-
mej transakcji. Przyktadowo dla faktury korygujacej
przedstawiana jest przyczyna korekty, a dla sprze-
dazy towardéw zwolnionych z podatku VAT - przy-
czyna zwolnienia.

3. JPK_MAGC to ewidencja magazynowa. Obrazuje
ruchy na magazynie, czyli wartos¢ przyje¢ i wydan,
W rozbiciu na poszczegdlne transakcje oraz pozycje
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magazynowe. Jesli z tym ruchem byta powigzana
faktura VAT, to jej numer rowniez znajdziemy w tej
strukturze.

4. JPK_KR obrazuje zapisy na ksiegach rachunkowych.
Skoro juz wiemy, ze taka transakcja zostata zawarta,
to mozemy sprawdzi¢, czy zostata ona poprawnie
ujeta w ksiegach rachunkowych. Kontroler moze
zatem oprécz sprawdzania VAT skontrolowac row-
niez podatek dochodowy.

5. JPK_WB to w zasadzie nasz wyciag bankowy.
Wszystkie transakcje na rachunku bankowym - na-
zwa kontrahenta, wartos¢ i tytut przelewu.

6. JPK_PKPIR dotyczy mniejszych podatnikéw, ktorzy
korzystajg z podatkowej ksiegi przychoddw i roz-
chodow.

7. JPK_EWP - ewidencja przychoddéw dla podatnikéw
rozliczajgcych sie ryczattem.

Pytanie nie powinno zatem brzmiec ,Co znajduje sie
w strukturach JPK”, ale ,Czego w nich nie ma?". Uzy-
skujgc dostep do wszystkich danych, wiemy wtasciwie
o przedsiebiorstwie wszystko - poczawszy od ceny
zakupu surowcow, przez koszty wytworzenia, polityke
rabatowag wobec odbiorcéw, skornczywszy wrecz na
wynagrodzeniach kluczowych pracownikéw.

Nie mozemy zatem opisac Jednolitego Pliku Kontrolnego
jako kolejnej nudnej deklaracji dla ksiegowych. Niejeden
cztonek kadry kierowniczej ma dostep do mniejszego
wycinka informacji o swojej firmie, niz tej ktéra bedzie
znajdowata sie na serwerach Ministerstwa.

NIE MA ROZY BEZ KOLCOW

Pospiech MF we wdrazaniu swojej nowej broni ma takze
zte strony. Unifikacja danych otrzymywanych z systemaow
ERP réznych producentow jest procesem niezwykle
dtugim i skomplikowanym. Tutaj tego czasu zabrakto,
a na czes¢ pytan przedsiebiorcéw Ministerstwo w ogdle
nie odpowiedziato. W konsekwencji ta sama transakcja
moze byc¢ inaczej prezentowana w réznych systemach.
Same schematy opublikowane przez MF cierpig rowniez
na problemy ,wieku dzieciecego”. Niestety, nie do korca
odpowiadajg skomplikowanej rzeczywistosci gospodar-
czej, co dodatkowo zwieksza trudnos¢ w dopasowaniu
zaksiegowanych dokumentéw do ram XML.

Na szczescie, Jednolity Plik Kontrolny nie jest rozwigza-
niem z natury sztywnym. Opisujgce go schematy beda



sie zmieniac, w celu dostosowania do aktualnych potrzeb
Ministerstwa Finansow. Musimy sie zatem przygotowac
na okresowg aktualizacje oprogramowania, ktéra bedzie
uwzgledniata te zmiany.

Aby ograniczy¢ potencjalne problemy z wtasng infra-
strukturg, Ministerstwo postanowito przechowywac pliki
JPK w formie zaszyfrowanej, w zasobach chmury infor-
matycznej Microsoft Azure. Krok ten pokazuje rosngce
zaufanie do chmury ze strony urzeddw dotychczas
bardzo konserwatywnie podchodzgcych do nowosci
technologicznych.

WIEDZA

Czy powinnismy sie bac¢ zmian, ktére wynikajg z wdro-
zenia Jednolitego Pliku Kontrolnego? Nowe rozwigzanie
docelowo pozwoli przeprowadzac kontrole podatkowa
wszystkich firm w Polsce, w duzej mierze bez ich udziatu.
Oszczedzi to podatnikom czas oraz pomoze zwalczaé
nieuczciwg konkurencje. W skrécie: uczciwi nie muszg
sie bac. Z drugiej strony, to troche jak zycie w zasiegu
dziesigtek kamer monitoringu miejskiego, ktére ob-
serwujg kazdy nasz krok. Niby nic ztego nie robisz, ale

niepokdj pozostaje...

JEDNOLITY PLIK KONTROLNY (JPK)

Kto?
1 842 589 przedsiebiorstw

MALE

do 50
pracownikow

MIKRO

do 10
pracownikow

roczny obroét
i catkowity
bilans roczny
nie przekracza

10..-€

roczny obrét
i catkowity

bilans roczny
nie przekracza

i 2

DUZE

powyzej 250
pracownikow

SREDNIE
mniej niz 250
pracownikow

roczny obrét
mniejszy niz

50...€

lub ro
bilansow e

43...€

roczny obroét
rowny lub wiekszy ni

205 €

lub ro
bilansov

43, €

Kiedy?
Rejestry VAT (co miesigc, bez wezwania)

Catosc¢ JPK (na zadanie organu podatkowego)
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DUBAJSKI
ZAWROT GLtOWY

Dla jednych Dubaj to port przesiadkowy w lotniczych podrézach do
Japonii, Indii, Tajlandii i innych dalekich zakatkéw swiata. Dla drugich
- wymarzony cel wakacyjnych podrézy z gwarantowang pogoda w pa-
kiecie. Dla jeszcze innych to tymczasowy (rzadziej staty) dom i miejsce
pracy. Posréd daktylowych palm i niebotycznych wiezowcéw od ja-
kiegos czasu toczy sie moje zycie na Bliskim Wschodzie, a sam Dubaj

napetnia mnie nieustajagcym... zadziwieniem.



MIASTO WYDARTE PUSTYNI

Jeszcze niecate 40 lat temu Sheikh Zayed Road (dzisiejsza gtéwna arteria
miasta) biegta przez srodek pustyni. Dzi$ droga ma 6-7 pasm w jednym
kierunku, a wzdtuz niej wyrasta las drapaczy chmur. Miasto wciagz sie rozbu-
dowuje: podobno to wtasnie tutaj zgrupowanych jest 30 proc. wszystkich
swiatowych dzwigow. Poktady ropy naftowej odkryto tu w latach 60., aw
latach 80. podjeto kluczowa dla regionu decyzje, by rozwijac takze inne
gatezie gospodarki, m.in. turystyke. Stad hojne inwestycje w infrastrukture
miasta i prawdziwy boom budowlany, ktéry zaowocowat m.in powstaniem
najwyzszego budynku swiata, czyli wiezowca apartamentowobiurowego
Burj Khalifa czy sztucznych wysp na wodach Zatoki Perskiej (np. Palm
Jumeirah w ksztatcie liscia palmy daktylowej oraz archipelag The World
czyli 250-300 wysp w ksztatcie mapy swiata). Dodatkowa powierzch-
nia mieszkalna jest tu na wage ztota - aktualnie liczbe mieszkancdéw
miasta szacuje sie na ok. 2,5 min. Co ciekawe, w 2009 r. byto tu ok. 0,5-
0,7 miliona oséb mniej, co dowodzi jak dynamiczny jest ten przyrost.

Dzisiejszy Dubaj to wezet biznesowy, splatajgcy interesy inwestoréw ze
wszystkich kontynentéw, a swoje siedziby maja tu firmy z branzy IT, finan-
sowej, produkcyjnej i wielu innych.

METRO BEZ KIEROWCY?

Jest ono w petni zautomatyzowane, nie potrzebuje maszynisty. W praktyce
oznacza to, ze mozna zajg¢ miejsce (stojgce) na czole metra i podziwiac
widoki zza przedniej szyby. Metro prawie na catej swojej dtugosci (poza
9 podziemnymi stacjami sposrod wszystkich 47) przebiega wiaduktem,
wiec na miasto patrzy sie lekko z gory. Czysciutkie i bezwonne sg zaréwno
stacje, jak i pociagi, bo panuje tu zakaz jedzenia i picia (kara za ztamanie
tego przepisu to 100 dirhamow, czyli ok. 100 zt). Trasa metra przecina
najbardziej popularne dzielnice i pozwala zobaczy¢ najwieksze atrakcje
miasta. Dwie linie liczg tgcznie 75 km dtugosci, natomiast planuje sie
rozbudowe sieci do ok. 300 km.

BENZYNA TANSZA NIZ WODA

Dziwne to miejsce na ziemi, gdzie litr benzyny kosztuje ok. 1,80 zt
(dodam, ze butelka pdtlitrowa wody mineralnej kosztuje zazwyczaj
11-2 zt). Samochody sg tu tansze niz w Polsce, bo cena nie zawiera
podatku. Prym wiodg marki: Toyota, Nissan i Mitsubishi. Najchetnigj
kupowanym modelem jest Mitsubishi Pajero, ktére podobno, z ra-
cji na jego popularnos¢, potrafi naprawi¢ nawet miejscowy kowal.

Na poczatku bardzo zwracaty mojg uwage auta luksusowe i sportowe -
Rolls Royce, Lamborghini, Ferrari, Maserati, Porsche, Bugatti - ktérych po
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Dubaju jezdzi bardzo duzo, szczegdlnie w okreslonych

miejscach, np. na drogach dojazdowych do drogich
hoteli. Po jakims czasie auta te stajg sie jakby elemen-
tem krajobrazu i juz nie powoduja tak nieopanowanej
ekscytacji.

EMIRATCZYCY SA U SIEBIE
MNIEJSZOSCIA

Wedtug danych z 2013 roku, rdzenni mieszkan-
cy stanowili w Dubaju jedynie ok. 16 proc. lud-
nosci. Dominuja przybysze z Azji Potudniowej
i Potudniowo-Wschodniej (najczesciej Hindusi, Fili-
pinczycy i Pakistanczycy). Emigranci z Europy tworzg
potmilionowa grupe, a Polakow jest tutaj ok. 5 tysiecy.

Prawo Emiratéw tylko w nieznaczgcym utamku zezwa-
la na przyznawanie przyjezdnym obywatelstwa kraju.
Zazwyczaj petnoprawnym obywatelem moze byc¢ tylko
0soba, ktdrej rodzice sg Emiratczykami. Nawet matzen-
stwo z obywatelem Emiratéw nie daje prawa do pasz-
portu (cho¢ takie przypadki zdarzaja sie sporadycznie).

Nowoczesne Zarzgdzanie / nr2 /2016
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Arabowie zyja w Dubaju w luksusie i rgbek tego
luksusu ukazuje sie codziennie naszym oczom. Za-
skakujg sztabkomaty (maszyny wydajgce sztab-
ki ztota), ktorych sie¢ nazywa sie jakze obrazowo

,Gold-to-go”, zachwycajg jachty zacumowane w Ma-

rinie, dech w piersiach zapierajg widoki z dachdw
wiezowcow, na ktérych czesto lokuje sie restauracje
czy kluby. Nieodmiennie zadziwiajg lokalne stro-
je kobiece: czarne ptaszcze i chusty, ktére skrywaja
nieraz wszystko précz oczu, a czasem nawet i oczy.

Jako ze muzutmanie nie jedzg wieprzowiny i nie
pija alkoholu, oba te produkty nie sg dostepne tak
szeroko i swobodnie. Polacy z Dubaju zawsze bar-
dzo entuzjastycznie informujg siebie nawzajem,
gdzie udato im sie znalez¢ np. ,krakowska suchga”.

Jest to prawdziwy raj dla ludzi lubigcych sporty wod-
ne albo po prostu leniwe plazowanie. Tych rozkoszy
mozna zazywac przez caty rok na okragto, bo woda
raczej nie stygnie ponizej 20 stopni nawet w grudniu
czy styczniu. Najtrudniejszy dla mieszkancéw czas
przypada na okres lipca-wrzesnia, kiedy do tempe-
ratury powietrza przekraczajacej 40 stopni docho-
dzi niesamowita wilgotnos¢ powietrza za sprawa
parowania wod Zatoki Perskiej. Wtedy odczuwalna
temperatura to +10 do +15 do wartosci wskazanej na
termometrze. Woda w Zatoce jest wtedy ciepta jak

- nie przesadzajgc - kgpiel przygotowana w wannie.

Letnie trudy wynagradzajg wszystkim pozostate mie-
sigce, gdy w kazdy weekend mozna poczuc sie jak na
wakacjach: czy to podczas kapieli w cieptym morzu,
biwakowania w parkach i na trawnikach, czy wieczor-
nych spacerach bez zamartwiania sie chtodem lub

deszczem.




DUBAJSKIE
REKORDY:

355-360

to liczba dni stonecznych
W roku na terenie Emiratow

1,5-20 tys.

dolaréw - tyle kosztuje doba
hotelowa w Burj Al Arab, na-
jbardziej luksusowym hotelu
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Burj Kalifa sztucznym stoku nar-
ciarskim, ktory znajduje
sie na terenie centrum
handlowego Mall of the
Emirates; tuba, w ktorej
znajduje sie stok, ma 85
metréw wysokosci
(ok. 25 pieter)
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tyle pieter ma najwyzszy budynek miesz-
kalny, Princess Tower. Na 98. pietrze znaj-
duje sie taras widokowy dla mieszkancow.

1200

tyle sklepow
znajduje sie w
najwiekszej galerii
handlowej The
Dubai Mall
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Zobacz jakie sg nowe obowigzki podatnikow
I jak przygotowac na zmiany firme korzystajgca
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