7. chemia do Internetu

POCH jako pierwsza polska firma chemiczna
wdrozyta system obstugi klienta przez Internet.

MONIKA TOMKIEWICZ

przedaz przez Internet

jest czym$ powszechnym.

Sprzedaje si¢ tak ksiazki,

ubrania, telewizory, jedzenie

i ustugi. Ale Zadna polska

firma nie sprzedawata tym
sposobem - jak do tej pory - che-
mikaliow. POCH z Gliwic, jak inne
firmy z tej branzy, przyjmowata do tej
pory zaméwienia faksem lub droga
mailowa. Powodowato to koniecznosé
recznego przepisywania i wprowa-
dzania zaméwien do systemu ERP.

,» Wspélnie z Zarzqdem doszlismy do
wniosku, ze wdroZenie platformy B2B
nie tylko usprawni obstuge klienta, ale
takze pozwoli powiekszy¢ przewage
nad konkurencjg” - méwi Dominik
Micuta, dyrektor IT w POCH.

Obopéine korzysci

Platforma zostata zaprojektowana
iwdrozona przez dziat IT firmy.
Dziata od 2007 r. i cieszy sie wiekszym
zainteresowaniem niz zakladano.
Przewidywano bowiem, ze po dwoch
latach przez Internet odczynniki
bedzie zamawiato 20% klientoéw, a na
dzieni dzisiejszy jest to prawie 30%.
Kluczowym aspektem wdrozenia byto
przekonanie klientow o korzysciach
dla nich ptynacych. Poniewaz sg one
oczywiste, ro$nie liczba tych, ktorzy
chetnie wykorzystuja platforme do
sktadania zaméwien. Dzieki temu,
ze cz¢$¢ klientow sama sktada
zamoOwienia, samodzielnie sprawdza
dostepno$é produktéw, ceny, rabaty
i stan realizacji zamdéwien, firma
odnosi wymierne korzysci. ,,Symulo-
wana oszczednos¢ czasu pracy Dziatu
Obstugi Klienta to co najmniej 150 dni
w roku uzyskane na samym wprowa-
dzaniu zaméwieri do systemu” - mowi
Dariusz Panek, zastepca dyrektora
IT. Znacznie wigcej czasu oszczedza
sie jednak na ograniczeniu konsultacji
telefonicznych z klientami, ktére teraz
s konieczne tylko w wyjatkowych
przypadkach.

Liliana Sowa pracujaca na stano-
wisku Specjalisty ds. Obstugi Klienta
moéwi, ze - odkad dziata platforma

irosnie liczba korzystajacych z niej
klientéw - praca w dziale obstugi
bardzo si¢ zmienita. ,,Obstuga za-
maowieri ztoZonych przez Internet jest
nieporéwnywalnie szybsza i tatwiej-
sza niz tych tradycyjnych. Dzieki temu
mozemy poswieci¢ wigcej czasu na
doskonalenie obstugi klienta poprzez
poprawe kluczowych wskaznikéw,
takich jak np. OTIF” - méwi Liliana
Sowa. Zadowoleni sa rowniez klienci.
Andrzej Jorica-Jasinski z Politech-
niki Wroctawskiej - ktora kupuje
produkty POCH - ma poréwnanie,
poniewaz w cze$¢ potrzebnych
chemikaliéw zaopatruje si¢ takze

u zachodnich dostawcow. Serwis
POCH ocenia lepiej. ,, Ich system nie
jest tak sztywny. Na biezZgco reagujq
na potrzeby klientéw. Wczoraj za-
dzwonitem do DOK z prosbg o dostep
do zrealizowanych faktur bezposred-
nio z poziomu rozrachunkéw. W ciggu

%
o tyle - odkad dziata B2B
- skrocit sie czas realizacji
zamowier na towary
dostepne w magazynie.

godziny dane mogtem podglgdac tam
gdzie chciatem” - opowiada.
Implementacja platformy B2B
w POCH to jednak nie tylko lepsza
obstuga klientow, przy jednoczesnym
zmniejszeniu naktadow pracy. To tak-
ze lepsze zarzadzanie towarami i szyb-
sza realizacja zamowien. Odkad dziata
B2B, czas realizacji zaméwien na
towary dostepne w magazynie skrocit
sie az 0 ok. 509%. Platforma jest w petni
zintegrowana z systemami CRM i ERP,
dzigki czemu np. oferty handlowe spo-
rzadzane w systemie CRM pojawiaja
sie automatycznie w B2B. Platforma
ma by¢ dalej rozwijana. ,,Nie ma nic
gorszego niz sta¢ w miejscu. Dlatego
system jest stale wzbogacany o nowe
funkcjonalnosci. W najblizszym czasie
planujemy udostepni¢ kompleksowq
obstuge przetargéw, a w niedalekiej
przysztosci wprowadzimy opcje plano-
wania zakupéw przez klientéw, ktérg
zintegrujemy z planowaniem produkcji”
- deklaruje Dominik Micuta.

Odwrécone proporcje

Dzial IT w POCH dat si¢ juz poznaé
jako doskonale wspierajacy dziata-
nia i realizujacy potrzeby biznesu.
Kiedy zarzad zaczal potrzebowaé
doktadniejszych analiz obszaru
finanséw, produkeji, magazynowa-
nia i sprzedazy, a tabelki w Excelu
przestaty by¢ wystarczajace, w firmie
wdrozono system Business Intelligen-
ce. ,,Wczesniej korzystalismy z modutu
raportowania w systemie ERP. Ale
zarzqdzanie naszymi danymi za po-
mocq tych narzedzi okazalo sie trudne.
Dopiero wdrozenie hurtowni danych
pozwolito objg¢ catosé zagadnieri.
Obecnie jestesmy w stanie szybko wy-
kona¢ nawet nietypowe analizy, wspie-
rajqce podejmowanie decyzji w tak
dynamicznych warunkach rynkowych”
- wyjasnia Tomasz Kania, kontroler
finansowy w POCH. Raz bowiem
nalezy przeanalizowac obcigzenie
godzinowe w dzialach, a innym razem
np. zuzycie materialéw. Bez profesjo-
nalnego narzedzia dziat kontrolingu
musiat ciagle tworzy¢ nowe raporty
iangazowad w te dzialania IT.
Dzigki wdrozeniu narzedzia

BI wszystkie potrzebne statystyki
iraporty dostepne sg w prosty sposob
z jednego miejsca. System pokazuje
tez trendy i pomaga handlowcom,

a zarzad ma teraz za pomocg klik-
niecia jednym przyciskiem gotowa
informacje np. na temat tego jak maja
sie wyniki uzyskiwane przez han-

dlowcéw do oczekiwanych przez nich.

Szczegdtowosé analiz, bogata wiedza
sprzedazowa, kontrola magazynow,
ocena rotacji i analiza nieprawidlo-
wych zachowan zapaséw - to jedynie
cze¢$¢ wymienianych przez dziat
kontrolingu funkcjonalno$ci i mozli-
wosci analitycznych, ktére pozyskat.
,» W analizie produkcji mozemy zejs¢ do
poziomu zleceri, widzimy czy wykorzy-
stujemy w petni mozliwosci danej linii
produkcyjnej” - méwi Tomasz Kania.
I dodaje, Ze bez takiego narzedzia
dzial kontrolingu poswiecat wezesniej
909% czasu pracy na przygotowanie
danych, a jedynie 10% na ich analize

i wyciagniecie wnioskéw. Wdrozenie
BI odwrdcito proporcje. »

lider informatyki wrzesien 2010 21

PRZEMYSt

Finalista
konkursu

4?1 :
Dominik Micuta

\ dyrektor ITw POCH

Dzieki temu, ze czesc

klientow sama sktada

zamowienia, samodzielnie

sprawdza dostepnosc

produktéw, ceny, rabaty,

i stan realizacji zamoéwien,

firma odnosi wymierne

korzysci. Oszczednos$é

czasu pracy Dziatu Obstugi

Klienta to co najmniej

150 dni w roku uzyskane

na samym wprowadzaniu

zamowien do systemu.




