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¢ libelld’

Libella dziata w branzy
FMCG od prawie 50 lat.
Posiada 3 zaktady pro-
dukcyjne oraz rozbudo-
wang sie¢ dystrybuciji.
Sprzedaz realizowana
jest poprzez sie¢ hiper-

i supermarketéw, hurtowni,
sklepow i kioskow

na terenie catego kraju.
Libella dysponuje wtasna
flota samochodowa.
Zatrudnia 300 oséb.
Roczny obrét w 2002
wyniést 60 min. W swoim
asortymencie posiada
ponad 100 produktéw
sprzedawanych pod
wiasnymi markami

- szeroka game artykutow
spozywczych dla gospo-
darstw domowych oraz
esencji spozywczych

dla cukiernikow. Wsroéd
srodkéw chemicznych

do utrzymania czystosci
znajduje sie znany

na rynku Sansed - srodek
o wtasciwosciach usuwa-
jacych kamien i rdze,
Wezyr - jeden z pier-
wszych szamponéw

do prania dywanéw oraz
szeroka gama srodkoéw
czystosci sprzedawana
pod marka Aro.

Dostep w czasie rzeczywistym do odpowiednio zagregowanych
informacji umozliwil sprawne zarzadzanie firma. Integracja proceséw
biznesowych zachodzacych w sferze logistyki i finanséw umozliwita
racjonalne planowanie. Analizy trendéw i symulacje scenariuszy
rozwoju przeprowadzane na podstawie danych historycznych
pozwolily pozna¢ zachowania konsumentéw.

JEZELI INTEGRACJA...

Produkcja w trzech zakladach, 8 magazyndéw, 21 samochodéw
dostawczych, 40 pracownikéw obstugujacych sprzedaz i dystrybucje,
100 zaméwien od klientéw dziennie, jednodniowe terminy realizacji.
Rézne systemy ksiegowe 1 magazynowe, wielokrotne wpisywanie

tych samych danych, dlugi okres raportowania. Brak informacji

dla procesu podejmowania decyzji we wlasciwym czasie i we wlasciwiej
formie byt czynnikiem, ktory zadecydowal o wyborze zintegrowanego
systemu do zarzadzania.

- TO mySAP

Bycie konkurencyjnym wymagalo sprawnej organizacji logistyki,
szybkiego przeplyw informacji i pracy w oparciu o realne dane

— na temat stanéw magazynowych, obrotéw, zlecen klientéw,
produkcji w toku.

Wybér oprogramowania mySAP podyktowany zostal mozliwoscia
podejmowania decyzji i zarzadzania w oparciu o dane rzeczywiste

oraz tworzenia réznorodnych raportéw prezentujacych biezaca

i symulujacych przyszla sytuacje przedsiebiorstwa. mySAP zintegrowat
procesy zachodzace w firmie umozliwiajac biezace sledzenie procesu

sprzedazy.

PRZEBIEG WDROZENIA

Prace wdrozeniowe rozpoczely sie kwietniu 2002, start produkeyjny
nastapil po 9 miesiagcach. Prace nad drugim etapem zakonczono

w czerwcu 2003. Projekt zrealizowano w zalozonym czasie i zgodnie

z budzetem. W pierwszym etapie wdrozono rachunkowos¢ finansowa,
controlling, dane podstawowe w zakresie logistyki, gospodarke
materialowa oraz sprzedaz i dystrybucje. W drugim etapie wdrozono
zaawansowane funkcjonalnosci pozwalajace na analize zyskownosci,
zarzadzanie jakoscia, planowanie przy wykorzystaniu scenariuszy

dzialan.
w
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ANALIZA ZACHOWAN KONSUMENTOW

Integracja finanséw ze sprzedaza i zarzadzaniem produkcja umozliwita
przeprowadzanie wielopoziomowej analizy wynikéw sprzedazy

w dowolnych przekrojach. Zapewnila dostep do aktualnych danych
planowych i rzeczywistych. Analizy uwzgledniaja odpowiednie marze
pokrycia — wedlug segmentéw rynku, produktéw, klientéw

i regionow.

Dokladne okreslenie kosztéw bezposrednich wyprodukowania

np. saszetki galaretki — wraz z po$rednimi kosztami zarzadu,
marketingu, transportu, itd. — pozwala ustali¢ minimalna cene,
ponizej ktérej sprzedaz jest nierentowna lub podjac¢ decyzje

o wycofaniu produktu z rynku.

Zarzadzanie naleznosciami i zobowiazaniami pozwala kontrolowa¢
kredytowanie oraz planowa¢ plynnos¢ finansowa.

Symulacje zachowan konsumentéw pozwalaja analizowa¢ konsekwencje
planowanych dzialan wedtug réznych scenariuszy rozwiazan.

PLANOWANIE PRODUKCJI W OPARCIU

0 ZACHOWANIA NABYWCOW

Zaimplementowanie narzedzi umozliwiajacych prognozowanie

oraz planowanie produkcji umozliwilo tworzenie planu produkcji

w oparciu o prognozy sprzedazy oraz zamdéwienia klientéw,

a nie w oparciu o stany magazynowe. Nawet krétkoterminowe
zmiany popytu znajduja swoje odzwierciedlenie w wielkosci produkcji
— wyniki planowania sa na biezaco aktualizowane. Zapobiega to
powstawaniu zbednych zapaséw 1 waskich gardel.

Kontrola jakosci poprzez zarzadzanie surowcami i wyrobami

w partiach pozwala ustali¢, ktéry surowiec — od ktérego dostawcy

iz ktérej dostawy — zostal uzyty do produkeji konkretnego wyrobu.
W razie koniecznosci mozna szybko ustali¢ skfad surowcowy i osoby
odpowiedzialne za produkcje danej partii.

Wydanie dyspozycji o produkcji powoduje automatyczne wyslanie
do magazynu zamodwien na surowce. Dzieki zarzadzaniu partiami
magazyn wysyla do produkcji surowce z najkrétszym terminem
waznosci. Doktadna kalkulacja kosztéw produkcji oraz wycena
kosztéw powstajacych na skutek niewykorzystanej mocy produkcyjnej
mozliwa jest dzieki stworzeniu bazy danych materialéw podstawowych.
Stworzenie bazy dostawcéw z dokladnymi informacjami o jako$ci
oferowanych surowcéw, czestotliwosci wystepowania wad

i terminowosci dostaw pozwala terminowo realizowaé zamdwienia
klientow.

PLANOWANIE SPRZEDAZY I AKCJI MARKETINGOWYCH
WEDLUG ANALIZY POTRZEB KLIENTA

Obsluga sprzedazy kilkuset produktéw wedtug réznych warunkéw
rabatowych i terminéw platnosci w ramach réznych kanaléw
dystrybucji wymagata sprawnego narzedzia zarzadzajacego.
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Aby usprawni¢ proces sprzedazy utworzono centralna baze danych

o klientach, cennikach, warunkach sprzedazy, produktach, zapasach
magazynowych i planach produkcji. Od przyjecia zamdwienia

do realizacji dostawy mija jeden dzien. Pracownik dzialu handlowego
juz w trakcie przyjmowania zamodwienia wie, czy dany produket jest
w magazynie. Jezeli nie — informuje klienta o pierwszym mozliwym
terminie dostawy i wprowadza zamdwienie do systemu. Odpowiednie
zlecenie produkcyjne zostaje automatycznie przekazane do oséb
odpowiedzialnych za produkcje. Informacja o utraconej sprzedazy
pojawia sie w raporcie — stan zapaséw na dany produkt zostaje
skorygowany.

Rozwiazania CRM (Customer Relationship Management) pozwalaja
rejestrowac wszystkie kontakty z klientem oraz planowac wspdlne
dzialania, takie jak promocje i kampanie reklamowe. Na podstawie
dotychczasowej sprzedazy i znajomosci zachowan klienta ustala sie
budzet sprzedazy. Spdjna polityka sprzedazowa pozwala zaplanowa¢
dzialania na okres zwickszonego popytu oraz wykorzysta¢
krétkookresowe zmiany trendéw na rynku.

Raporty pokazuja sprzedaz zestawiona wedlug wariantéw produktdw,
kanaléw dystrybucji, regionéw. Prezentuja efekty dzialan konkretnego
handlowca i histori¢ sprzedazy z danym klientem. Poréwnywanie
danych z tych samych okreséw, np. IIl kwartalu na przestrzeni kilku
lat pozwala zaobserwowac¢ trendy i zaplanowa¢ produkcje.
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Utracona sprzedaz w okresie od marca 2003 do lipca 2003
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Liczba Miesige: §

Suna 50,957,000 %% 108.045,32 PLN
03.2003 19.661,000 7% 40.004,30 LI
04.2003 12,990,000 *** 23.742,53 PLN
05.2008 9,204,000 *** 30.854,34 PLN
08.2003 8.782,000 #5F 13.073,77 PLN
07.2003 320,000 #3% 368,78 PLN,

Wolumen utraconej sprzedazy w ujeciu ilosciowym
i wartosciowym - zestawienie sumaryczne.

Raport pokazuje jakie produkty i w jakim okresie czasu byly
zamawiane przez klientéw ale zamdwienia nie zostaly zrealizowane
ze wzgledu na brak w magazynie.

,Zintegrowany obieg dokumentéw pozwolil odciazy¢ pracownikdw
od wykonywania rutynowych czynnosci i skoncentrowac sie

na budowaniu relacji z klientami. Praca na danych rzeczywistych
podniosta jako$¢ naszych relacji z dostawcami, partnerami i klientami.”
— powiedzial Artur Kotakowski, prezes zarzadu Libella Sp. z o.o.
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