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= ZaSto investirati u CRM u vrijeme ekonomske krize?

= CRM ROI Case Studies

= Kako SAP moze pomod¢i pri dokazivanju koristi uvodenja CRM-a?
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Mudra poduzeéa koriste najbolje prakse kako bi
smanjile u€éinke trenutne ekonomske krize...

®

“General koji dobije bitku na kraju dana puno toga izraéuna ranije u svom Satoru, dosta vremena prije
bitke. General koji izgubi bitku unaprijed napravi samo nekoliko izraéuna” - Sun Tzu, Umijeée ratovanja

. TroSkovi
Gotovina

Nizi COGS
NiZi SG&A

Smanjenje zaliha .
Ni%i DSO Regulativa
Smanjen radni kapital

Brand
Bolji Cash Flow

ViSe marze
Ve¢éi povrat na CAPE
NiZi rizici

Korisnici

Ljudi
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... a njihov IT moze pruziti najbolje prakse da bi se
uspjesno uhvatilo u kostac s krizom

SAPd

Poslovna strategija Najbolje prakse

IT Enablers

Upravljanje
gotovinom

~ Vodenje vitkih
(Lean) poslovnih

Ispunjenje
regulative kod
nabave

B PoboljSano upravljanje kreditima i naplatom te kvalitetnije upravljanje
ciklusima tijeka gotovine

B PreglednostraspoloZive gotovine u stvarnom vremenu
B Odluke o kreditiranju u stvarnom vremenu radi poboljSanja DSO

B Konsolidacija dobavljaca i rezervnih dijelova za smanjenje stihijske
potroSnje po ad-hoc potrebama

B Suradnja s dobavljaCima i zastupnicima u proaktivnom planiranju

W Uspostava centralnih dijeljenih usluga za smanjenje operativnih troSkova
do 25%

B Smanjenje rizika na svim razinama — strateSkoj, operativnoj i financijskoj

B Pripreme za podrzavanije slijedeceg vala regulative npr. IFRS, REACH

B Osigurati vrsnu automatizaciju procesa za izbjegavanje troSkova i
smanjenje rizika

Poja€an fokus na
korisnika

B Unaprijedi produktivnost prodajnog osoblja za rast profitabilne prodaje
B Jednostavna uspostava web kanala za smanjenje troSkova distribucije
B PoboljSana usluga korisnicima uz smanjenje troSkova

Unapredenje
koordiniranja
zaposlenika

njegovanje
Branda

R
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l ZasStitai
©

B Racionalizacija ukupnog troSka djelatnike, a ne samo broja osoblja
W |dentificirati i zadrZati top talente koji doprinose profitabilnom rastu
B Procijeniti produktivnost djelatnika i smanjiti administrativne zadatke

B Fokus na inovaciju da bi se isporucila vrhunska vrijednost korisniku
N zbjegavanje negativnih akcija kao Sto su masovna otpustanja
B TraZziti troSkovno ucinkovita sredstva komuniciranja vrijednosti branda

Financijska kontrola i
upravljanje rizicima

Upravljanje operacijama

Customer Relationship

Management

Upravljanje radnim
kapitalom

Optimiziran TCO




SAP rjesenja s CRM podru€ja pruzaju brojne
poslovne | financijske koristi

SAD4

CRM

CRM Sales/Service

= Diferencijacija prodajnih i servisnih poslova
» Poveéana lojalnost korisnika

» Porast prodajnih prihoda
= NiZi troSak servisne usluge korisniku

CRM Marketing

= Ciljane marketinSke kampanje
» Poveéana djelotvornost kampanja u smislu
pripremeiizvrSenja

» Porast prodajnih prihoda
= Mjereni ROl za marketing potroSnju —
u€inkovitija potroSnja

IP-based
Contact Center

» Poveéana uéinkovitost servisa
» Veée zadrZavanje i lojalnost korisnika
» Rast djelotvornosti servisa

= Njzi TCO sustava

Sales Force
Management

» Maksimizirana prodajna djelotvornost:
Bolja preglednost i praéenje

» Veée zadovoljstvo prodajnih djelatnika, manji
gubitak korisnika

= NiZi prodajni troSkovi
= ViSe marze

E-commerce za ERP

» Veéa lojalnost korisnika

» Smanjenje troSkova prodaje i operacija
» Rast profitabilnosti
» ViSe marze

Korisniéka analitika
(BOBJ)

» Bolja servisna usluga uslijed bolje segmentacije
(po riziku, veli€ini, profitability,...)

» Modeli predvidanja za bolji uvid u ponasanje
korisnika

» Osnova za uéinkovitu CRM analizu te ciljane
marketinSke kampanje

» Prosljedivanje informacija u ViSe-kanalnom
okruzju

= Manji broj povrata i prituzbi — nizi troSkovi
call centra

» Rast prihoda uslijed bolje ciljanih
marketinSkih kampanja

Planiranje potraznje
i prognoziranje

» Precizne prognoze korisni€ke potraznje pri
najboljoj agregacijskoj razini detalja

» NiZa razina zaliha — bolji cash flow
= Manji otpis neiskoriStenih zaliha
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= ZaSto investirati u CRM u vrijeme ekonomske krize?

= CRM ROI Case Studies

= Kako SAP moze pomod¢i pri dokazivanju koristi uvodenja CRM-a?
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SAP CRM omoguéava ROI u€inke u rasponu od
15% do 144% w

24 SAP CRM ROl revizijske

adidas .
Adabe analize su provedene u
AMD periodu od 42 mjeseca
Audi ] )
Avid Technology Ova mjerenja dovela su do
BKW AG slijedeéih klju€énih uvida:
Brutélé
C.H. Beck 1. Upravljanje podacima o
Cardinal Health korisnicima postala je
£ D mainstream aktivnost
CJ
EleqElt 2. Prisutnost CRM-araste
IPSOA

diljem funkcija poduzeéa
vezanih uz korisnike

Molex

Pacific Coast Feather

Perdigdo .- ..
PhilipsEForjcsumer 3. CRM SaZI’Ijeva I 1Zzvan
ectronics . .. .
FWTOV AG granica Interakcijskih
Schering do Brasil Cental’a
Sterling . ] .
Tallard 4. Upravljanje promjenama
(Avaya Glopalonmect sve je sofisticiranije, te
ST sve viSe utje¢e na ROI
Waters
0 20% 0%  B0% 8%  100%  120%  140%  160% 5. Fokus na korisnika
ROI (%) diferencira brand
All companies reviewed faced unique business and implementation challenges, delivering 6. CRM je putovanje, ane
ROI by approaching CRM as a strategic solution. stanje poduzeéa
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10 najboljih praksi za ostvarivanje ROI uz
SAP CRM SADg

KORISNICKE STRATEGIJE

1. Postati pouzdani partner. Ojacati partnerski odnos i pouzdanje korisnika kroz proaktivnu komunikaciju.

2. Razviti business case. Poravnati tehnologiju s poslovnim zahtjevima izgradnjom business case-a koji ¢e ukljuciti obuhvat
projekta, budzet te zeljene krajnje rezultate s uklju¢enim kvalitativnim i kvantitativnim koristima od implementacije. Nastaviti
pratiti koristi kako bi se uvjerili Sto je od onoga Sto mjerimo napravljeno.

3. Povezati uvid u korisnika s inovacijom proizvoda. Sakupiti, analizirati te ukljuciti znacajan korisnicki feedback u
razvojnom procesu novih proizvoda.

4. Proaktivno traziti korisni€ki feedback. UspjeSna poduzeca traze vrijedne uvide na izvoru — kod svojih korisnika.

IMPLEMENTACIJA

5. Inkrementalna implementacija. Implementirati svaki kljucni djeli¢ tehnologije i pripadajuce infrastrukture kako bi se
podrzali klju€ni procesi, jedan po jedan, sukladno prioritetima. Na ovaj nacin moguce je i jasno pratiti rezultate.

6. Iskoristiti postojeée sustave. Maksimirati IT investicije gradeci na temeljima vec¢ postojecih tehnoloskih sustava.

7. Konsolidacijai ubiranje plodova. Eliminacija nepovezanih legacy sustava te konsolidacija infrastrukture smanjuje ukupni
troSak vlasnistva za poduzece.

8. Omoguéit jedinstven pogled na korisnika. Centralizirani podaci o korisniku stvaraju temelj za korisni¢ke profile dostupne
diljem poduzeca, bez ogranicenja koji odjel ili poslovnu funkciju moze koristi profile.

UPRAVLJANJE PROMJENAMA

9. Ukljuéit napore za upravljanje promjenama u ranoj fazi uvodenja. lako su procesi i tehnologija dva noseca stupa
CRM-a, organizacije koje unaprijed razmisljaju znaju da ljudski Cimbenik predstavlja tre¢i klju¢ uspjeha — noseci stup
uspjeSnog uvodenja CRM rjeSenja.

10. Upravljati i komunicirati o€ekivanja. Uspjeh CRM implementacije ovisi o kontinuiranoji vrsnoj komunikaciji sa
zaposlenicima. Osigurati da su zaposlenici educirani o obuhvatu inicijative omogucava suradnju i poti¢e zaposlenike da
pruzaju iznimno vrijedne povratne informacije.
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ROI analiza temeljem brojeva...

SAPd

Poduzeée/ Grana Prihodi ~ #SAPCRM  KoristenaSAP CRM  Ukupnainvesticija  Koristi Internal rate
Regija /Djelatnost  (mil. USD)  korisnika podruéja (mil. USD) uvodenja of return
(mil. USD) (ROI%)
adidas — Consumer Products 8,836 160 Interaction Center/Service $1.18 $1.21 7%
EMEA
Adobe — High Tech 1,970 B0 Interaction Center/Service $9.90 B15.57 16%
N. AMER
Audi - Automative 33,426 KR Interaction Center/Service; $11.45 519.55 22%
EMEA Marketing Campaign
Management
BKW - Utilities 2,300 50 Interaction Center/Service: $6.20 b7.88 15%
EMEA Interactive Intelligent Agent,
Activity Management
Brutélé — Telecommunications 6050 70 Interaction Center/Service, $3.75 $6.63 26%
EMEA {Information Helpdesk,

Complaint Mgt., Customer
Service & Support), Service
Order Mgt., Service Contract
& Entitlement Mgt., Planned
Services, Resource Planning
Tool, Appointment Scheduling

Philips Consumer  Consumer Products 41,070 <100 Interaction Center/Service; $16.85 $20.13 26%
Electronics — EMEA Internet Sales
RWTiiV AG — Professional 462 <100 Interaction Center/Service $6.50 $9.64 939,
EMEA Services
Villeroy & Boch — Engineering & 1,309.3 Over 200 Interactinn Center_,"Sewice; $1.98 2 4R 20%
EMEA Construction Marketing Campaign

Management
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= ZaSto investirati u CRM u vrijeme ekonomske krize?

= CRM ROI Case Studies

= Kako SAP moze pomo¢i pri dokazivanju koristi uvodenja CRM-a?
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SAP Value Engineering pristup za

iIdentificiranje 1| dokazivanje vrijednosti

Priprema

QOutside-In
Value Assessment

* Identifikacija
poslovnei IT situacije

* Razumijeti viziju
poslovanje i trenutne
bolne tocke

* Generiranje hipoteza
kako ih SAP moze
adresirati i stvoriti
vrijednost

» Evaluacija poluga za
stvaranje koristi i
raspona koristi

» SaZetaki validacija
rezultata

* Isporuka rezultata
rukovodecoj razini

© SAP 2009 / Page 11

Validacija vrijednosnih
potencijala - intervjui

Specifikacija ci |jan|h rjeée nja
| izradu mape izvrSenja

Intervjui s nositeljima
poslovanja/ poslovnih procesa

Validacija izazova uocenih u O-I

Zahtjevi za pojedinim
dijagramima poslovnih procesa
i troSkovnih informacija
Rafiniranje O-I kalkulacije koristi

Definiranje ciljane IT arhitekture
Dizajn mape puta (prioriteti,
ovisnosti, itd.)

Identificiranje Quick winova
Gruba procjena troSkova
ukljuCujuci licence, konzalting,
trening itd.

Izgradnja planiranih

Koristi Prezentacija

| provjera
rezultata

Business
Case

Potvrda odgovaraju¢in SAP  « Prezentiranje rezultata
rieSenja sponzorima projekta iz
Pronaci glavne znacCajke upravne razine
rjeSenja za adresiranje bolnih

tocki

Rafinirati kalkulaciju koristi

Sazeti rezultate u detaljinom

pregledu vrijednosti

Izgradnja Cash-Flow modela,
procjena timinga cash-in i
cash-out flowa

Za odabrane poslovne procese
i rjeSenja: kalkulacija NPV-a,
IRR-a i Paybacka




SAP Benchmarking -
Potiée na akcije koje donose rezultate

®

= StrateSkabesplatna usluga koju pruzaju ASUG i SAP, zapo€eta krajem 2004 kao forum za razmjenu
podataka o poslovnoj metrici te najboljih poslovnih praksi

= Program obuhvaéa viSe od 20 procesa, 1,800+ sudionika koji koriste program kako bi:
m Izradili business case za provodenje poZeljnih promjena
m Usporedili vlastite dosege sa vodeéim poduzeéima i sliénim poduzeéima iz iste djelatnosti

m Ocijenili ostvarenje vrijednosti, usporedbama na godi$njoj razini

= Sadrzaj upitnika relevantan i za poslovne kao i za IT korisnike ‘ l

Dostupni Benchmarking upitnici:

Corporate Services Supply Chain Customer Lifecycle \ Best Run IT

Human Capital

Order-to-Cash/
Contract-to-Cash

Total Cost of Ownership

SRM/Procurement

Management (TCO)

Talent
Management

Supply Chain
Planning

Customer

Enterprise Data
Contact Centers

Management

Transportation

Finance
Management

Sales Effectiveness
Centers of Excellence

Financial
Compliance

Trade Promotion
Management

Warehouse
Management Business Intelligence/

Analytics

Enterprise
Health Check

Channel

Manufacturing Management

Under Development: Enterprise Asset

Management

New Product Development

Shared Services and Introduction

EH&S Compliance CRM-related
benchmarking
© SAP 2009 / slajd 12 k /



http://www.benchmarking.sap.com/emea

Ucinkovitost prodaje - Benchmarking upitnik ©.
Zatvaranje jaza u izvedbi moze donijeti znaéajne koristi w

Indikatori performansi — kljuéna metrika Potencijalne koristi: vrijednost zatvaranja jaza

PreZivjet
Metrika ¢u krizu

Tip

Prosjek Jaz do prosjeka

mjerenja d.0.0 djelatnosti
Ucinkovitost Cust‘ortle.r Churn.Re'lte _ _ 6'80/00 Customer Churn Rate?
Prosjecni operativni profit - 18.0% (vrijednost izgubljenih korisnika u $M)
Dielatnika (FTES) po MIO € prihoda  [[N248I  608.8
Tro$ak prodajnih djelatnika kao e 11.1
% prihoda e
Prosjecno vrijeme potrebno da se od

prodajnih djelatnika dobiju ocekivani 26.0 25.8
rezultati (u tiednima)

Average Ramp-up Time for New 13.0 13.0
Territory Assignment (weeks)

% greski / netoCnosti pri isplati 4.0%
bonusai stimulansa '

[ ] Ispod prosjeka Oko prosjeka B iznad prosjeka

Djelotvornost

Kljuéna zapazanja

B % greSaka u krivim isplatama bonusa/stimulacija je iznad prosjeka djelatnosti. Automatizacija Incentive
Management procesa moze pripomodi u smanjivanju rucnih pogreSaka pri isplati bonusa/stimulacija

B Nedostatak prijenosa opportunity-a u stvarnom vremenu unutar tima i nepostojanje sveobuhvatnog pogleda
na opportunity-e moze dovesti do neucinkovitih interakcija s korisnikom te visokih stopa gubitka korisnika

Opaska 1: 50% od ukupnog postojeceg jaza je kvantificirano



Ucinkovitost prodaje: @ | 9
rezivjet cu Krizu d.o0.0.
- - - 7 - poduzece za opstanak
Uzorak Benchmarking izvjesStaja SADg
Rezultati performansi — kljuéna metrika Potencijalne koristi:
vrijednost zatvaranja jaza prema
Peer grupa P1 peer grupi 1
Tip Metrika PreZivjet éu (n=11)
mjerenja krizu d.o.o | o1 (prvi jaz do prosjeka
FIDEIES kvartil) jaz do prvog kvartila
% godisnje zatvorenih kvalificiranih lead-ova 70,0 38,6 49 7
% godisnjih interakcija s korisnikom koje zavrSe
: 31,5 35 o
+— prodajom g 4,7
%2 .. .. .. . gubitka
9 % prodajnih j[rlansakcua u kojima je ponudena 28.3 45 kupaca 7
'S Cross-sales ili up-salesom
S Prosje&ni popust u % 10,0 39,1 246 ]
[ . o o
N3 Gubitak korisnika godiSnje u % _ 7,3 5 Duzina
> Fluktuacija prodajnih zaposlenika u % _ 10,7 6 ;;';';;Z 0
Preciznost prodajne prognoze u % _ 83,8 92,5 (u U
Pipeline kao umnoZzak godinje kvote _ 1,2 2 e
- Prodajnih zaposlenika po MIO EUR prihoda _ 534,2 213,3 |
8 TroSak po prodajnom zaposleniku kao % prihoda _ 4,4 0,2
c - I , . o DSO (u 31,6
5 Prosjecno trajanje prodajnog ciklusa u tjednima 15,0 18 8 darine) .
= Prosjecno vrijeme uvodenje novog prodajnog
o djelatnika od uobi¢ajenih razina rezultata 6,0 25,1 17,8
A (u tiednima)
a . e 0 20 40 60
Dani naplate potraZzivanja (DSO) _ 48,4 34,9
Rang: | M Ispod prosjeka Izmedu prosjeka i prvog kvartila Il Prvi kvartil

Kljuéna zapazanja
B Rezultati ‘Prezivjeti ¢u krizu d.o.o0.” veéine klju€nih pokazatelja u usporedbi sa peer grupom ukazuju na
mogucnosti zna€ajnih unapredenja u nekoliko kategorija



SAP Benchmarking — gdje se nalazi:
www.benchmarking.sap.com/emea

If you have general
guestions regarding SAF
Benchmarking and Best
Practices program
initiatives, contact
Benchmarkingi@sap.com

Download sample -SAP
henchmarking survey
results

Please click on the below
links to download sample

benchmarking results from
HCM and SRM surveys.

Corporate Services - HEM
Supply Chain - SRk

Contact EMEA
benchmarking coordinator

For questions related to
SAP benchmarking prograrm
in EMEA, please contact
Ashish Morzaria at
ashish.morzariaf@sap.com
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SAP BENCHMARKING — DRIVING
VALUE THROUGH BEST PRACTICES

Y
,.'/IJ'

SAP BENCHMARKING AND BEST PRACTICES
ENABLING CONTINUOUS VALLE FROM YOUR SAP INVESTMENT

The SAP benchmarking and best
practices program assists
organizations with assessing
strengths, identifying potential
areas for improvement, and
recaognizing best practices and [T
strategies that can be deployed to
help your arganization excel locally
and globally. With more than 2,500
participants fram over 1 500
organizations, to date, participation
in all benchmarking and best
practices programs is free to SAP
customers and select prospects.

"Great infarmation, very
well presented, and very
useful explanations ...
we will participate again
next year."

SAFP HR Support ’ ’

Supendsor
Marathon O

Benchmarking is open for SAP and non-SAP customers. To access the program

registration pages:

Click here to register for available surveys in English.

Cligue agui para se registrar nas pesguisas disponiveis ern Portugués.

Opritne agui para registrarse a las encuestas disponibles en espafiol.

Bitte klicken Sie hier um sich fiir Benchrarking Umfragen in Deutsch

anzurnelden.

Benchmarking FAQS

Have guestions about
SAP benchmarking and
best practices
processes? Find
answers to frequently
asked guestions.

‘See FALE

Benchmarking Studies

Read these reviews of
KPls and best practices
for a number of key
solutions.

HCh (POF)
TCO (PDEY
Finance (PDF)

SEMProcurement (PDE)
Centers Of Excellence (PDE)

Qur Partners

SAP has joined forces
with several highly
reputed industry
associations to develop
and offer benchmarking
programs to their
membership:

A3UG

APICE

Trade Promation

Supply Chain & Logistics
Azsociation



http://www.benchmarking.sap.com/emea

Value Lifecycle Manager (VLM):
SAP Business Process evaluacijska platforma

SAP VALUE LIFECYCLE MANAGER

Sadrzaji po gospodarskim granama i
djelatnostima te Business Process
Level sadrzaj za:

Value Discovery (kreiranje
pocetnog Business Case-a)

Value Realization (kontinuirano
pracenje ostvarenja vrijednosti)

Value Optimization (provjera
stvarno ostvarenih koristi)

Company X | VLM 2.0 Demo

Collaborative Value Assessment

Finance: (SG) Core Finance (%
7|

oegreeopan | |
SAP VALUE LIFECYCLE MANAGER m

| Pain Points

ity for the GL to handle multipls

Inability to automatically alert managers when employee spending x|

Inability to get a single view of Finance resuiting from having significan High Tech Inc. | Vision 2009 (Cheik Demo)
offline databases

- Finance: Corporate Finance (2
Cellaborative Value Assessment

Inability to have customers initiate disputes on the web using self-seri

Lack of financial data integration infibits the ability to perform busines LR T ad | Business Process || Benefit Cat

Eellic & 80 J| Financial Impact

Lack of integration betreen Billing and Accouts Receivable results in jome || Project Execution | [Hsave Q el | ||

Lack of integration between billing system and Accounts Receivable hi

JIRR MIRR ROl Payback 3 Month Cost of Delay

30% 23% 183% 39 Months  S1.134M '
6% 21% 163%  41Months  $0.847M L]

Multiple billing system Lacking integration lead to billing inaccuracies

q

usiness Case Assump!
-*EE $13,000K $7800K  45,200K  { efip— 1.9% 6
; 64 64 -$4,562K d—ﬁ—b 6.3%
(30 | Verehouse Naragemert Cost s apercento... 174%  174% oK ey b 10.0%
- - - BN | inventory Wrte-offs as a Percent of Revente 0,88% 0.88% $0K { e—— ) 15.0% )
Struktura na projektnoj bazi sa - [ S (D
:5 Inventory Carrying Cost (% o Revente) 7806%  7.896% 0K ( —— ) 5.0%
Sveobu hvatr“m i p“lagodl“V'm | e PTY Rs  p prs- sy gy =
| e e —
moguénostima izrade Business T = R =
C g Collaborative Value Assessment Capitalized $3D 500K $3D 500K $0K 4 b 00%

o e [

e —— e e EA LA
“Google Effect”: Trajno recikliranje i &+ 15
azuriranje sadrzaja temeljem ostvarenih e
rezultata i prikupljanjem svjezih
podataka s terena
(benchmarking download, input iz
transformacijskih studija)

90

Drilldown mogucnosti te Analiza
scenarija (Sto ako...)

g
3
£
N

0009090090

$2,500K $5,000K

$563K $1,125¢
- Reduce Working Capital

$28,767K $57,534K
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VLM uzorci krajnjih rezultata

Company ABC | CRM case Company ABC | CRM case
= Business Intelligence: Sales & Market .
Collaborative Value Assessment Collaborative Value Assessment
4 Business Case Results ' Business Process ' Benefit Category F[ Financial \mpact] Business Case Results ' Business Process ! Benefit Category ” Financial \mpa:t]
| Financial Impact Dashboard Qrelp | | Sensitivity Analysis Elsave Qwelp |
NPV €18.410,4K ROI 1.202% NPV [IRR MIRR ROI Payback 3 Month Cost of Delay
IRR 186% Payback 9 Months % ' N Original €18.410,4K | 186% | 75%  1.202% 9 Months  €414,2K % g s
MIRR | 75% 3 Month Cost of Delay  €414,2K 0We Adjusted €18.4104K | 186%  75%  1.202% 9 Months  €414,2K =L
I [T T T LT o
Projected Yearly Pretax Costs and Benefits | v
= Total Annual Channel Revenue (Products & ... €6.000K  €6.000K  €0K { e—— ) 3,0%
12,0006 Total Annual Revenue (Products and Services) €2.500K  €2.500K  €0K { e—— ) 5,0% \
|Direct Marketing Spend as a Percent of Rev... 3% 3% €0K { e—— 7 0%
£10.000K Sales Costs as a Percent of Revenue 0,2% 0,2% £0K 4 e—— ) 50,0% @
|Cast: per Interaction €4,9 €40 0K { e—— ) 3,0% ‘
£8,000K Average Call Handle Time 190,4 190,4 £0K 4 _'le"_'l b 20,0%
Service Management fAftermarket Rep Utili... 0% 0% €0k 4 (op—— ) 0,0% 8
£6.000K Implementation Costs (Cumulative) | Original | Adjusted | Detta | Adjustme:
Expensed €200K £200K €0K o —— ) 0,0%
£4.000 Capitalized £000K £000K 20K § ———— 1 00%
£2.000K
“ _ Q . —
~£2.000K
Yearo Year1 Year 2 Years Year 4 Years
Sl L | bl Eeg Company ABC | CRM case Sales & M (56) Sal
4 es \arketing; es
Collaborative Value Assessment Collaborative Value Assessment —J
Business Case Assumptions [[ Benefits Analysis l[ Financial Assumptions ]l Benefit Timing ” Project Costs # Discovery Workshops '[ Interview Guide Questions ” pain Pm.m] [ Best Practices ][ Solution Enablers ][ Value Drivers and KPls ][ Data Requests ]
| Project Costs [ Notes Pain Points *# Project Local [, netes ¥ ] Export to word i Re-sort 7 Edit ) Help
Caplal penurs A ranvone T e
Software €300.000 €300.000 Limited visibility of the current status of an order across the order management process negatively impact customer service. 1 2 3 4 5 =]
vl
Hardware £100,000 <0 <0 <0 €0
Inability to update orders to custamer changes due to manual andior cumbersame processes T 3 3.4 5 I
Other €0 €0 €0 €0 €0 lele o - .
] T T = = 5 Ineability to provide accurate pramise dates (available-ftapable-to-promise) to cUstomers atthe time of order due to unavailability i 3 3 4 &
arcritial data slele » ~| _
Other One-Time Investment Year 0 i Significant manual ‘habysfing' of orders exists across the organization ta monitor order execution and completian %t G i3k b
Traiin ad Educton P
£10:000, 10000 £10:000, Quote generation process is highly manual, slow, prone to eror and resourcercost intensive 133 4 5
EEE €0 €0 €0 €0 €0 sjeie o ~|
Fricing analysis processes are complex and time-consuming, resulting in infreguent pricing analysis and insufficient support b I Y
Total .
ota G000 cmeos  €imad @ @ ot s s oot Sle\e o -
finplementation Costs Order management processes are inconsistent across interaction channels leading to sub-optimal decision-making 1 ‘3
v UDEE
External Impl. Cost - Capitalized
P P €400.000 €400.000 Order management processes are complex, highly manual and require coordination across numerous unctional departments f 3 3.4 &
Internal Impl. Cost - Capitalized <50.000 250,000 <0 <0 e Slele o ~|
— Ortler entry 1s highly manual and timelre souree intensive 1 3 3 4 5
Total Impl. Cost - Capitalized €£450.000 £450.000 €0 €n €0 ole o ~|
U
External Impl. Cost - Expensed 0 0 0 <0 0 Exteasive total 0t of awnership dus 1o the evistence of multiple and disparate order management systeme. T a ik B
Internal Impl. Cost - Expensed - voa
nternal Impl. Cost - Expenses
i ) €100.000 €100.000 € €0 € Inability to aulomate order iracking and status checks resulls in unnecessary delays and costs 1 2 3 4 5
Total Impl. Cost = Expensed €100.000 €100.000 €0 €0 €0 Fpeie o o)
Esand Tt impl e Inability to autorate key pricing processes (price administration, contract management, price protection, price list generation, 1 2 3 4 5 L
i —— £550,000 £550.000 €0 0 o K invaice increases ost of and errar rates le)e o ~ |
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Pomaknuti iglu (MTN): Prezivjet c¢u Kkrizu d.o.o.
VS. usporediva poduzeé€a iz iste djelatnosti (Peers) w

Najgori Peer Prezivjet ¢éu krizu d.o.o. Najbolji Peer

Operating Margin
(%, TTMY)

Days In Inventory PreZivjet éu krizu
(Days) d.o.o. -
Days Sales o 119 Davs m .
Outstanding (Days) U ste€aju d.o.o. y . O 52 Days Fakat dobrid.o.o
_—— PreZivjet éu kri

Naizdasaju d.d. TrziSniosvajac d.d.

9 29 Days TrziSniosvajac d.d.

Q 0.21 TrziSniosvajac d.d.

Revenue(ggz)(l)z)mployee Naizdasaju d.d. Q €268 Fakat dobri d.o.o.
Sto bi pomicanje igle moglo znagéiti za to PreZivjet éu krizu d.o.o. :

Rast od 1% operativnog profita donio bi ~ € 261 K operativnih prihoda -_!

Jedan dan manje na zalihama oslobodio bi ~ € 48 K cash-flowa

Jedan dan brza naplata potrazivanja (DSO) oslobodila bi ~ € 72 K cash-flowa i

Povecanije iskoriStenostiimovine od 1% donijelo bi ~ € 164 K oslobodenog cash-flow PreZivjet €u krizu d.o.o.

Svakih €10 K poveéanja prihoda po zaposleniku donijela bi ~ € 985 K poduzece za opstanak

operativnih prihoda



Prezivejt ¢u krizu d.o.o. — procijenjene koristi:

€12,1M—€19,9M godisSnje

Potencijalna jednokratna korist : €0,0M

Potencijalna godisnja korist: €12,1M -

Business Intelligence

Povecanje zadrZavanja/lojalnosti potroSaca (obrana prihoda)

Povecanje Cross-Sell & Up-Sell u€inkovitosti putem boljeg uvida u korisnika

Smanjenje marketing troSkova uslijed unaprjedene segmentacije i bolje
kvalitete podataka koristenih za kampanje

Manji utroSak vremena po prodajnom predstavniku za utvrdivanje tocnosti i
podmirenje izvjeS¢a o bonusima/stimulacijama

Krace vrijeme sastavljanja tima za marketing akcije te generiranje izvjeSéa

Prodaja, marketing i korisni€ki servis

Povecéanje marketinSke ucinkovitosti

Povecanje zamaha i u€inka kampanja

Rast prodajne uc€inkovitosti

€8,2M

€3,4M

€2,9M

€1,4M

€0,5M

€0,1M

€3,9M

€1,4M
€1,9M
€0,6M

© =T

PreZivjet cu krizu d.o.o.
poduzece za opstanak

SAPd

Konzervativna procjena

- Vjerojatni scenarij
<> Jednokratna korist

€13,7M

€5,7M

€4,8M
€2,4M
€0,8M

€0,1M

€6,2M

€2,4M
€2,9M
€0,9M



STO?

1. Mjerenje vrijednosti |
stvarnih ucCinaka
poslovnih promjena

1 E =i e

KAKQO?

1. Provjerenom
metodologijom
‘izgradnje’ vrijednosti

2. Usporedba planiranin 2. Vrsnim alatima

veliCina koristl sa
ostvarenjem
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prilagodenim
potrebama i velicini
projekta

(Move-The-Needle;
Benchmarking; VLM)

ZASTO?

. Kako bi donijeli

Ispravnu odluku za
WESUE]E

. Kako bi provjerili da

Ispravna odluka
doista donesena




Hvala na paznji!




