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Firma i specyfika branzy

EUROCOLOR Sp. z o. o. jest wiodacym producentem okien i drzwi w Polsce, dziatajagcym na rynku od
1996 roku. Firma od poczatku stawia na innowacyjnos$¢ i konsekwentnie unowoczesnia swoje linie
technologiczne oraz dba o najwyzsze standardy obstugi. W efekcie, obecnie posiada najwiekszy na
rynku wybor okien w kategorii premium.

EUROCOLOR caty czas dynamicznie sie rozwija, dzieki czemu moze sie dzis pochwali¢ trzema
nowoczesnymi halami produkcyjnymi i magazynami o tacznej powierzchni 50 000 m2, wspétpraca
z ponad 500 partnerami w kraju i za granicg oraz tysigcami zadowolonych klientow.

Produkty firmy przygotowywane s3 na indywidualne zamdwienie klienta oraz dystrybuowane do
sieci dealeréw zaréwno w Polsce jak i w innych krajach (Cechy, Stowacja, Niemcy, Austria, Francja,
Belgia, Wtochy).

Dla dziatalnosci tego typu kluczowe przy wdrozeniu oprogramowania CRM jest przede wszystkim :

mozliwos¢ modelowania i zarzadzania catym procesem sprzedazy od momentu
zaprojektowania produktu az po dostarczenia go do klienta,

utatwienie nadzoru oraz komunikacji z przedstawicielami handlowymi rozproszonymi na
terenie catego kraju,

usprawnienie pracy poprzez synchronizacje programu z innym oprogramowaniem
wykorzystywanym w firmie (technicznym, magazynowo - sprzedazowym, ksiegowym),
utatwienie kontaktow z zagranicznymi wspétpracownikami m.in. w zakresie dostosowan
jezykowych (wybdr sposrod szablondw korespondencji i dokumentdw w réznych jezykach).




Skad decyzja o koniecznosci wdrozenia CRM?

1. Potrzeba zgromadzenia wszystkich informacji na
temat kontrahentéw w jednym miejscu. Przedstawiciele
handlowi firmy pracuja z bardzo réznych lokalizacji
i dlatego istotna byta zarowno mozliwos¢ zbierania od
nich niezbednych informacji oraz utatwienie im dostepu
do nich niezaleznie od miejsca pobytu.

2. Dla firmy konieczne byto usprawnienie obiegu
zamdwien | zautomatyzowanie procesu sprzedazy,
poprzez synchronizacje z programami: technicznym typu
CAD oraz magazynowo-sprzedazowym.

3. Firma EUROCOLOR
informatycznego, ktoére usprawnitoby komunikacje
pomiedzy Dyrektorem Sprzedazy a pracownikami
w terenie oraz umozliwito lepsza kontrole dziatan.

potrzebowata  narzedzia

4, Che¢ wprowadzenia bardziej profesjonalnych
narzedzi analitycznych - wczesniej raporty od dealerow
tworzono w formie dokumentéw z programu Word
i wysytano do centrali, jako zataczniki do maili.

5. Konieczno$¢ zmniejszenia liczby anulacji ofertowych,
wptywajacych negatywnie na wyniki sprzedazowe firmy.

6. Ze wzgledu na miedzynarodowa dziatalnos¢ firmy
EUROCOLOR niezbedne byto stworzenie szablonow
wiadomosci, ofert i zaméwien w réznych wersjach
jezykowych oraz narzedzi utatwiajacych  wybor
odpowiedniego dokumentu.

.Najwazniejsze przy wdrozeniu byty dla
nas zarzadzanie informacja i dobrze
skonfigurowana synchronizacjaz
programami: do projektowania okien oraz
magazynowo-sprzedazowym.

Posiadamy bardzo skomplikowany
asortyment i zalezato nam na
uporzadkowaniu go i zautomatyzowaniu
naszego procesu obstugi’.

,Firma bs4 zostata nam zarekomendowana
przez innego z jej klientow. Po przejrzeniu
kilku ofert zdecydowalismy sie na wybor
tego rozwigzania, przede wszystkim ze
wzgledu na jego indywidualne mozliwosci.
Potrzebowalismy programu, ktéry nie bytby
rozwigzaniem ,potkowym”.”

- Pawet Surdwka,
EUROCOLOR Sp. z o. o.

Cztonek Zarzqdu,

Rozwigzania zaproponowane przez firme bs4 business solutions sp.z o. o.

1. Mozliwo$¢ elastycznego modelowania procesu sprzedazy, od momentu stworzenia projektu
w programie typu CAD po fakturowanie zaméwienia w programie magazynowo-sprzedazowym

Proces sprzedazy w programie bs4 zostat szczeg6towo zaprojektowany w oparciu o wytyczne firmy
EUROCOLOR. Jest to bardzo skomplikowany proces uwzgledniajacy synchronizacje i scista wspotprace
programéw: technicznego typu CAD, CRM firmy bs4 (petnigcego role integratora) oraz systemu
magazynowo-sprzedazowego. Produkty firmy sg projektowane indywidualnie na zamoéwienie klienta
a w obieg zamdwien zaangazowanych jest kilka odrebnych dziatow firmy, dlatego przy tworzeniu



systemu CRM dla firmy EUROCOLOR konieczne byto skupienie sie na jak najwiekszej automatyzacji
i wyeliminowaniu potencjalnych btedéw mogacych wystapi¢ w trakcie tego procesu.

2. Komunikacja wewnetrzna i zewnetrzna w programie bs4

Dzieki modutowi Webmail (synchronizacji z kontem e-mail) pracownicy firmy EUROCOLOR moga
odbierac i wysytac wiadomosci e-mail bezposrednio w programie bs4 i powigzywac je z konkretnymi
kontrahentami i zleceniami, a takze przekazywa¢ innym pracownikom. W efekcie cata ich
korespondencja zostaje zapisana w systemie. Jezyk zagranicznych partneréw oznaczony jest za
pomoca odpowiedniej zmiennej systemowej, dzieki czemu mozna tatwo wysta¢ do nich wiadomosc
z odpowiedniego szablonu.

Sprawng komunikacje pomiedzy uzytkownikami systemu zapewnia komunikator wewnetrzny, ktéry
pozwala na tatwy kontakt przedstawicieli handlowych z centrala. Dzieki komunikatorowi w firmie
EUROCOLOR mozna tatwo przekazywac¢ informacje dotyczace nowych ustalen, wytyczne co do
okreslonych zadan oraz ogtoszenia firmowe. Gwarantuje on, ze informacje na pewno dotrg do
odbiorcéw, bez wzgledu na ich miejsce pobytu. Komunikator powiadamia takze pracownikow o réznych
akcjach zachodzacych w systemie np. pojawieniu sie nowego zamdwienia.

3. Synchronizacja z popularnym programem magazynowo-sprzedazowym

Synchronizacja z ré6znymi programami magazynowo-sprzedazowymi jest jedng z czesto wybieranych
i chwalonych przez klientdw bs4 funkcji oprogramowania. Umozliwia ona bezposredni dostep
z programu CRM do stanéw magazynowych i informacji produktowych umieszczonych w systemie
magazynowo-sprzedazowym. CRM bs4 petni w tym przypadku role ,t3cznika” pomiedzy tym
programem a oprogramowaniem technicznym, umozliwiajac swobodny przeptyw informacji. Miedzy
programami przekazywane mogga by¢ m.in.:

nazwy i stany magazynowe produktow,
szczegotowe dane klientow,
informacje o ptatnosciach kontrahentow i fakturach i wystawionych.

4. Mozliwo$¢ nadawania rabatéw i modyfikacji cen

Produkty oferowane przez firme EUROCOLOR s3 w wiekszosci projektowane specjalnie na
zamowienie klienta a ich cena ksztattowana jest na podstawie danych wprowadzonych do programu
technicznego. Oprogramowanie firmy bs4 umozliwia rowniez dodawanie rabatéw przydzielonych na
podstawie indywidualnych uzgodnien z klientem. Firma ma mozliwos¢ dopisania do kartoteki
kontrahenta rabatu ogdlnego lub na dang kategorie produktdw, ktéry zostanie uwzgledniony przez
system przy ksztattowaniu ostatecznej ceny.

.Firma bs4 zaproponowata szereg rozwigzan dzieki ktorym udato sie nam m.in. usystematyzowac
obstuge zaméwien. Synchronizacje z programami typu CAD oraz magazynowo-sprzedazowym
pozwolity znacznie usprawni¢ nasza prace i istotnie zmniejszy¢ ryzyko pojawienia sie bteddw. Nie
musimy wprowadzac kilkukrotnie tych samych informacji i przepisywac ich z jednego programu do
innego”.

- Pawet Surdwka, Cztonek Zarzgdu, EUROCOLOR Sp. z o. o.



Niestandardowe rozwigzania

Dostepne moduty programu bs4, majace na celu uporzadkowanie pracy i procesdw czy zbieranie
danych o klientach pozwalaty na spetnienie wiekszosci oczekiwan firmy EUROCOLOR. Jednak
niezbedne byty réwniez dodatkowe pracy programistyczne m.in. specjalne zaprojektowanie na potrzeby
firmy synchronizacji z programem technicznym typu CAD, co nie bytaby mozliwe przy wyborze
,SZtywnego” oprogramowania CRM. Zaprojektowano réwniez dodatkowy modut, ktéry stat sie jednym
z gtownych modutéw programu.

1. Integracja ze specjalistycznym programem typu CAD za pomoca bs4 API

Integracja z programem typu CAD zostata przygotowana specjalnie na potrzeby firmy EUROCOLOR.
Dzieki bs4 APl mozliwa jest synchronizacja systemu bs4 z bardzo ré6znym oprogramowaniem, nawet
specjalistycznymi programami technicznymi. W efekcie specyfikacje techniczne od dealeréw, stworzone
w programie technicznym pojawiajg sie automatycznie w systemie bs4 bez koniecznosci ich recznego
wprowadzania, co wptywa na znaczng oszczednos¢ czasu poswiecanego na tworzenie zamowienia.
Dalej, jego szczegoty trafiajg automatycznie do programu magazynowo-sprzedazowego.

Dzieki doswiadczeniu zdobytemu przy projektowaniu tej synchronizacji firma bs4 jest w stanie
sprawnie przygotowac synchronizacje réwniez z innymi programami technicznymi.

2. Modut Premie i prowizje

Specjalnie na potrzeby firmy EUROCOLOR zaprojektowano modut Premie i prowizje, ktdry na
podstawie obowigzujacych w przedsiebiorstwie zasad, automatycznie wylicza prowizje dla
handlowcow, stanowigce czes¢ wynagrodzenia za ich prace. Dzieki temu cele handlowcow i Dyrektora
Sprzedazy nie s3 ze sobag sprzeczne, poniewaz wszyscy pracownicy dbajg o odpowiedni poziom
sprzedazy i regulacje zalegtych ptatnosci od klientow.

Modut Premie i prowizje zostat od tego czasu wprowadzony do powszechnie uzywanych modutow
programu i wykorzystany w wielu kolejnych wdrozeniach.

Rozbudowa i rozwoj systemu

JVtasciwie przez caty na biezaco zgtaszamy nasze sugestie co do rozwoju firmowego systemu.
Ostatnio zgtosilismy firmie bs4 chec¢ dalszej rozbudowy synchronizacji z programem magazynowo-
sprzedazowym. ChcielibySmy takze w najblizszym czasie wprowadzi¢ zmiany w naszych raportach
i dodac wtasny, specjalny raport mierzacy w okreslony przez nas sposéb wyniki sprzedazowe”.

- Pawet Surdéwka, Cztonek Zarzqdu, EUROCOLOR Sp. z o. o.

Firma EUROCOLOR rozwaza rowniez w najblizszym czasie modernizacje i poszerzenie zakresu
kategorii produktowych, aby jeszcze lepiej nimi gospodarowac.



Korzysci z wdrozenia programu

© stworzenie jednej centralnej bazy danych obejmujacej wszystkich klientéw (zaréwno obecnych
jak i potencjalnych) oraz przyporzadkowanie do nich zamoéwien i zapytan ofertowych,

© skrocenie czasu tworzenia ofert dzieki automatyzacji procesu,

© usprawnienie pracy dzieki petnej integracji z programem typu CAD,

© dzieki petnej synchronizacji z programem magazynowo-sprzedazowym program bs4 stat sie
integratorem pomiedzy tymi dwoma systemami, co pozwolito na eliminacje bteddéw
pojawiajacych sie wczesniej w trakcie skomplikowanego procesu obstugi zamowien,

© poprawienie komunikacji zaréwno zewnetrznej jak i wewnetrznej,

© dostep do narzedzi analitycznych pozwalajacych na wielowymiarowg analize danych, nie tylko
handlowych,

© jasny system naliczania premii dla pracownikdw,

© wazrost lojalnosci i satysfakcji klientdw i spadek wskaznika anulacji ofert,

© skrocenie cyklu sprzedazy i zredukowanie kosztow tego procesu.
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